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Вот мы и перешагнули в ещё один год, ко-
торый тоже будет наверняка наполнен взлетами 
и падениями спроса, новыми обстоятельствами, 
в которых нам придется работать в 2024 году. По 
всем оценкам рынка в прошлом году, рост был не-
вероятный, рост, к которому не готовились и кото-
рого не ждали. Правда, многие рассчитывали на 
ещё более высокий подъём в декабре, но его не 
случилось — декабрь как декабрь.

Но год начался живо, энергично, так да-
вайте пожелаем этому кораблю под названием 
«Мебельная отрасль», чтобы всегда был ветер  
в паруса!

Главный редактор
журнала МЕБЕЛЬЩИК
Ширяева Светлана

Дорогие мебельщики!

КОЛОНКА РЕДАКТОРА
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Креативный директор Компании 
«Мария» Денис Юдин был пригла-
шен в качестве эксперта журна-
лом «Новый очаг». Он рассказал 
изданию о том, какой видят 
современную кухню дизайнеры. 
А также выделил пять главных ку-
хонных трендов: новый подход к 
зонированию, скрытые простран-
ства, модные оттенки, смешение 
стилей и уличные кухни.

Новый подход к зонированию 
пространства

Во время пандемии мы стали боль-
ше времени проводить дома. Кухне, в 
зависимости от ситуации, отводились 
разные роли: рабочего кабинета, 
спальни, а то и гардеробной. Так по-
явился тренд использовать каждый 
сантиметр квартиры по максимуму, 
разделять пространство с помощью 
мебели и делать незаметные перехо-
ды из одной зоны в другую.

ТРЕНД № 1: На трех сторонах куба 
расположена кухня, где готовят и 
хранят посуду и кухонный инвен-
тарь, а также гостиная, прихожая и 
гардеробная.

Кухня, скрытая за раздвижной 
дверцей

Думаете, что на кухне много ве-
щей, которые нельзя спрятать? А вот 
и нет. Еще один тренд, который стали 
использовать дизайнеры,  — это ку-
хонный гарнитур за раздвижной две-
рью, которую можно закрыть одним 
движением, сделав рабочую зону 
кухни невидимой. Удачное решение 
для квартир-студий, «евродвушек» и 
«евротрёшек».

ТРЕНД № 2: За высокими фасада-
ми-купе спрятаны не только шкаф-
чики, сушилка и бытовая техника, но 
и вход в зону ванной комнаты и по-
стирочной.

Один гарнитур — два стиля

Сегодня модно играть на контра-
сте, совмещать ультрасовременные 
стилевые элементы с традиционны-
ми. Классические кухонные гарни-
туры, например, часто дополняют 
металлическими конструкциями, 
алюминиевыми рамами, необычны-
ми ручками и оригинальной техно-
логичной подсветкой. Здесь важно 
не переборщить, так что все идеи 
лучше обсудить с профессионалом и 
заранее подготовить проект.

ТРЕНД № 3: Классические рамоч-
ные фасады и современная поло-
сатая фрезеровка плюс «золотая» 
фурнитура и элегантная витрина для 
красивой посуды.

Уличная кухня
Среди дачников и владельцев 

загородной недвижимости летние 

уличные кухни стали очень популяр-
ны. Требований к ним больше, чем к 
обычным гарнитурам. Согласитесь, 
важно, чтобы мебель можно было 
поставить как на подготовленную 
площадку (например, бетонный или 
плиточный подиум), так и просто на 
землю. Уличная кухня не должна раз-
мокнуть после первых же шашлыков, 
а дверцы шкафчиков обязаны за-
крываться в любую погоду. И очень 
удобно, когда внутри есть, помимо 
прочего, место для хранения посуды, 
решеток для гриля, дров или угля.

ТРЕНД № 4: Уличную кухню легко 
представить на дачном участке. Она 
изготовлена из прочных материалов, 
так что выдержит дождь, град, ветер 
и всё, что готовит нам осенняя пого-
да.

Природные акценты
В моде всё натуральное: цвета, 

текстуры, материалы. Яркие краски 
сменились спокойными, актуален 
«древесный» декор и природные 
оттенки. Они очень мягкие, одно-
временно освежают и успокаивают, 
идеально подходят для небольших 
помещений, приятны для глаз и отра-
жают характер меняющегося мира, в 
котором мы живем.

ТРЕНД № 5: Гарнитур с рамочны-
ми фасадами и отдельной рабочей 
зоной выкрашен в успокаивающий 
небесно-голубой цвет.

МОДНАЯ КУХНЯ: КАК ОНА ВЫГЛЯДИТ —
5 ПУНКТОВ ПО ВЕРСИИ ЭКСПЕРТА
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С 14 по 18 января 2024 года в свои 
традиционные сроки в Кёльне со-
стоится Imm Cologne 2024.

Мероприятие наглядно расска-
жет о тенденциях отрасли и иннова-
циях в области домашнего интерье-
ра от ведущих мировых брендов.

В этом году выставка представит 
эксклюзивную мебель и предметы 
интерьера для премиум-сегмента. 
Это роскошные бренды, создающие 
высококачественные продукты ин-
новационного дизайна.

Широко будут представлены 
стильные жилые помещения для 
изысканного комфорта и умная ме-
бель для молодежи.

Большое погружение создаст 
выставка во вселенную сна. Это ре-
волюционные концепции для мак-
симального комфорта – от матрасов 
и спальных систем до высококаче-
ственных аксессуаров.

«Imm объединяет розничных про-
давцов и поставщиков. Желания ко-
нечных клиентов в настоящее время 
меняются особенно быстро, поэтому 
посещение Imm особенно важно, по-
скольку оно дает возможность мак-

симально удовлетворять пожелания 
клиентов, предлагая правильный 
ассортимент продукции», — отметил 
Феликс Дорр, управляющий дирек-
тор Europa Möbel-Verbund GmbH & 
Co. KG.

«ОРМАТЕК» В 2024 ГОДУ ПЛАНИРУЕТ УВЕЛИЧИТЬ
МОЩНОСТИ ЗАВОДА В РОСТОВСКОЙ ОБЛАСТИ В 4 РАЗА 

Итальянский производитель дере-
вообрабатывающего оборудования 
Biesse в конце декабря 2023 года под-
писал соглашение о приобретении 
всего акционерного капитала GMM 
Finance Srl. GMM Finance Srl является 
холдинговой компанией GMM Group, 
которая специализируется на обработ-
ке камня, стекла и других материалов. 
Она представлена в 90 странах, имеет 
девять дочерних компаний по всему 
миру, шесть производственных пред-

приятий в Италии и одно в Таиланде, в 
ней работает около 450 человек.

Предварительная стоимость сдел-
ки около 72 миллионов евро будет 
выплачена денежными средствами по 
завершении сделки и рассчитана на 
основе стоимости предприятия в 86,5 
миллионов евро с учетом чистого фи-
нансового долга. Ожидается, что сдел-
ка будет завершена 15 февраля 2024 
года при условии соблюдения опреде-
ленных предварительных условий, со-
ответствующих стандартной рыночной 
практике таких сделок.

Этот шаг соответствует стратегиче-
скому плану Biesse, который предус-
матривает рост за счет приобретений. 
Благодаря этой сделке портфель про-
дуктов в сегментах обработки камня, 
стекла и других материалов будет зна-

чительно расширен за счет интеграции 
технологий ведущей компании.

Основанная в 1993 году в Гравел-
лона-Точе в Пьемонте, компания GMM 
начала свою деятельность с проектиро-
вания и сборки мостовых фрез для кам-
необрабатывающей промышленности 
и превратилась в ведущую компанию 
в производстве современных машин и 
систем числового управления. С при-
обретением австралийской компании 
Techni Waterjet компания GMM успешно 
добавила в свой ассортимент иннова-
ционную технологию гидроабразивной 
резки, которая в основном использует-
ся в секторах обработки металла, камня 
и стекла. С приобретением итальянской 
компании Bavelloni компания GMM еще 
больше расширила свой портфель про-
дукции в области обработки стекла.

BIESSE ПОДПИСАЛА КОНТРАКТ НА ПРИОБРЕТЕНИЕ GMM 
FINANCE SRL.



10

Производство и продажи мебели 
вышли в 2023 году на рекордные 
показатели: выпуск вырос в на-
туральном выражении на 33% 
год к году, до 66,7 млн единиц, а в 
денежном — на 23%, до 438 млрд 
рублей. Об этом сообщает АМДПР. 

Таких показателей у отрасли не 
было, как минимум, с 2005 года. Пре-
зидент Ассоциации, генеральный ди-
ректор Первой мебельной фабрики 
Александр Шестаков связывает это с 
ростом ввода в эксплуатацию жилых 
новостроек. По словам Шестакова, 
после паузы в 2022 году также нача-
лось и увеличение закупок мебели в 
госсегменте. 

Партнер в сервисе по организа-
ции торгового пространства «Про.
Сторы» Ирина Болотова отметила, 
что локальные игроки расширяли 
ассортимент, увеличивали площади 
розничных магазинов, обновляли 
дизайн выпускаемой продукции на 

фоне значительного сокращения им-
порта мебели. Спрос на мебель со-
храняется, но постепенно снижается 
средний чек покупки, сказал генди-
ректор мебельной компании Lazurit 
Денис Егоров. Шестаков добавил, 
что цены на мебель были стабильны 
в первом полугодии: они не росли, а 
в некоторых случаях даже снизились 
по сравнению с 2022 годом. Об этом 
на своих страницах сообщает Forbes.

По словам собеседника газеты, во 
второй половине 2023 года ситуация 
изменилась  — из-за снижения кур-
са рубля ощутимо подорожали им-

портные комплектующие и матери-
алы, доля которых в себестоимости 
продукции может доходить до 40%. 
Егоров уточнил, что осенью нача-
лась волна подорожаний в пределах 
7–10%, а затраты производителей к 
концу 2023 года выросли более чем 
на 15%.

За весь уходящий год закупочная 
стоимость материалов и фурниту-
ры увеличилась на 13,5% год к году, 
рассказал исполнительный дирек-
тор «Ангстрем» Вадим Чернушкин. 
По оценке гендиректора Mr.Doors 
Сергея Шихова, в 2024 году цены на 
мебель продолжат расти «с огляд-
кой на инфляцию и ситуацию в мире 
в целом». Гендиректор «Infoline-
Аналитики» Михаил Бурмистров 
считает, что в денежном выражении 
в следующем году отрасль не будет 
расти так, как в этом. На ней скажется 
ужесточение условий льготной ипо-
теки на квартиры на первичном рын-
ке недвижимости.

ПРОИЗВОДСТВО И ПРОДАЖИ МЕБЕЛИ В 2023 ГОДУ 
ВЫРОСЛИ ДО РЕКОРДНЫХ ЗА 18 ЛЕТ ПОКАЗАТЕЛЕЙ

Богдан и Эльжбета Качмарек 
(Kaczmarek Group of Companies) 
и Innova Capital (польская инве-
стиционная компания) достигли 
договоренности о приобретении у 
Pfleiderer Group бизнес-единицы, 
базирующейся в Польше (Pfleiderer 
Polska). Об этом сообщает пресс-
служба Innova Capital. Завершение 
сделки, детали которой не раз-
глашаются, ожидается в первой 
половине 2024 г.

Pfleiderer Polska производит широ-
кий ассортимент древесных плит для 
мебельной и строительной отраслей. 
В составе подразделения — три пред-
приятия (два — в Граево, одно — в Ве-
рушуве), штат бизнес-единицы — око-
ло 1,1 тыс. сотрудников.

Богдан и Эльжбета Качмарек яв-
ляются частными инвесторами и вла-

дельцами производителей мебели 
и матрасов в Центральной Европе с 
более чем 5 тыс. сотрудников и годо-
вой выручкой, превышающей 700 млн 

евро. В 2019 году журнал Forbes поме-
стил пару на 10 место в списке самых 
богатых поляков, а их состояние оце-
нивалось в 3,35 млрд злотых.

ПРОДАЖА ПОЛЬСКИХ АКТИВОВ PFLEIDERER 
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Segezha Group планирует орга-
низовать производство тяжелой 
техники для лесной отрасли в 
Красноярском крае

Губернатор Красноярского края 
Михаил Михаил Котюков подписал 
соглашение с АФК «Система», сооб-
щает пресс-служба краевого прави-
тельства.

Стороны договорились о со-
трудничестве по развитию лесопро-
мышленного комплекса с глубокой 
переработкой сырья, реализации 
проектов в сфере информационных 
технологий, развитии экологичной 
транспортной системы, туризма, 
здравоохранения и логистики.

Подтверждено намерение разме-
стить в Красноярске сибирский дивизи-
он одного из подразделений корпора-
ции  — лесопромышленного холдинга 
Segezha Group. Также компания рассма-
тривает возможность создания в реги-
оне завода по производству тяжелой 
техники для лесной отрасли и готова 
участвовать в развитии биоэнергетики. 
В частности, в Красноярске планируют 
создать «Чистый квартал», который бу-
дет отапливаться пеллетами, а в Лесо-
сибирске на топливные гранулы пере-
ведут две крупные котельные.

SEGEZHA GROUP ПЛАНИРУЕТ ОРГАНИЗОВАТЬ ПРОИЗВОДСТВО 
ТЯЖЕЛОЙ ТЕХНИКИ ДЛЯ ЛЕСНОЙ ОТРАСЛИ В КРАСНОЯРСКОМ КРАЕ

С 14 по 18 января 2024 года в свои 
традиционные сроки в Кёльне со-
стоится Imm Cologne 2024.

Мероприятие наглядно расска-
жет о тенденциях отрасли и иннова-
циях в области домашнего интерье-
ра от ведущих мировых брендов.

В этом году выставка представит 
эксклюзивную мебель и предметы 
интерьера для премиум-сегмента. 
Это роскошные бренды, создающие 
высококачественные продукты ин-
новационного дизайна.

Широко будут представлены 
стильные жилые помещения для 
изысканного комфорта и умная ме-
бель для молодежи.

Большое погружение создаст 
выставка во вселенную сна. Это ре-
волюционные концепции для мак-

симального комфорта – от матрасов 
и спальных систем до высококаче-
ственных аксессуаров.

«Imm объединяет розничных про-
давцов и поставщиков. Желания ко-
нечных клиентов в настоящее время 
меняются особенно быстро, поэтому 

посещение Imm особенно важно, по-
скольку оно дает возможность мак-
симально удовлетворять пожелания 
клиентов, предлагая правильный ас-
сортимент продукции»,  — отметил 
Феликс Дорр, управляющий директор 
Europa Möbel-Verbund GmbH & Co. KG.

КРУПНЕЙШЕЕ В ГЕРМАНИИ МЕРОПРИЯТИЕ ПО 
ИНТЕРЬЕРНОМУ БИЗНЕСУ ВОЗВРАЩАЕТСЯ К СВОИМ 

ЯНВАРСКИМ ДАТАМ В 2024 ГОДУ!
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С 1 июля 2024 года перестанут 
действовать льготная ипотека с 
господдержкой и семейная ипо-
тека. При этом для семей с ребён-
ком с инвалидностью семейная 
ипотека действует до 31 декабря 
2027 года. Также после 1 июля 
2024 года многодетным семьям 
перестанут выдавать субсидию 
450 000 рублей на погашение 
ипотеки

В 2024 году льготная ипотека с 
господдержкой и семейная ипотека 
перестанут действовать уже с 1 июля 

2024 года, что, безусловно, скажется 
на объемах приобретения жилья в 
новостройках. Также после 1 июля 
2024 года многодетным семьям пе-
рестанут выдавать субсидию 450 000 
рублей на погашение ипотеки. 

А 31 декабря 2024 года закон-
чится действие ипотеки для IT-
специалистов. 

Лишь для семей с ребёнком с ин-
валидностью семейная ипотека про-
должит действовать до 31 декабря 
2027 года.

Также вице-премьер Марат Хуснул-
лин сообщил: «Льготную ипотеку в Рос-

сии продлят только в регионах, где не-
высокий спрос, а семейную — везде». 

«По нашей предварительной 
оценке, инициатива (ужесточение 
условий льготной ипотеки по сумме 
и первоначальному взносу — прим. 
ред.) уберёт с рынка 25–30% потен-
циальных покупателей. Это вынудит 
застройщиков перейти от регуляр-
ной индексации цен к более широко-
му применению скидок и акций», — 
считают аналитики «Циана».

Льготную ипотеку в Сбербанке 
можно будет оформить только при 
покупке определённых квартир у ак-
кредитованных застройщиков. Такое 
изменение вступает в силу 11 января 
2024 года для ипотеки с господдерж-
кой под 8%, семейной ипотеки, даль-
невосточной и арктической ипотеки, 
ипотеки для IT-специалистов. 

Каким будет при таком раскладе во 
втором полугодии 2024 года мебель-
ный рынок, показавший отличные ре-
зультаты в 2023? Будем надеяться, что, 
возможно, какие-то позиции по льгот-
ной ипотеке все-таки продлят.

ИПОТЕКА 2024: ВЛИЯНИЕ НА МЕБЕЛЬНУЮ ОТРАСЛЬ

Второй в России гипермаркет 
мебели и товаров для дома от-
кроется в сентябре 2024 года в 
ТРЦ Сити-парк «Град». Сделка 
аренды была заключена между 
собственником ТРЦ и ритейлером 
напрямую.

Магазин Askona Home займет впе-
чатляющую площадь в 6 625 квадрат-
ных метров, предоставляя жителям 
Воронежа и гостям города обшир-
ный ассортимент товаров для дома 
и здорового сна. В настоящее вре-
мя бренд Askona уже представлен в 
Сити-парке «Град» двумя торговыми 
точками площадью 420 и 130 кв. м, и 
открытие нового магазина еще боль-
ше укрепит его позиции на рынке.

«Гипермаркеты Askona Home  — 
важный этап в развитии нашего 
бренда. Уже сейчас мы видим, что 

первый гипермаркет в ТРЦ Columbus 
показывает хорошие результаты, и 
в 2024 году мы планируем открыть 
еще 3–5 магазинов такого форма-
та. Мы аккуратно трансформируем 

компанию из чистого эксперта сна, 
не теряя эту компетенцию, в компа-
нию-лидера по мебели и товарам для 
дома», прокомментировал Владимир 

Корчагов, исполнительный директор 
розничного бизнеса Askona Россия и 
СНГ.

Концепция гипермаркета основа-
на на идее создания уютного дома и 
комфортного жилого пространства, 
где каждый сможет найти готовые 
интерьерные решения в разной сти-
листике. Оставаясь экспертом в обла-
сти здорового сна, помимо решений 
для спальни Askona Home предло-
жит своим покупателям стильные и 
продуманные проекты кухонь, гости-
ных и детских комнат.

Askona создает федеральную сеть 
гипермаркетов товаров для дома и 
магазин Askona Home в Сити-парке 
«Град» в Воронеже станет первым 
региональным открытием, для кото-
рого, в том числе, будет специально 
адаптирован текущий ассортимент 
товаров.

«АСКОНА» ОТКРОЕТ ВТОРОЙ ГИПЕРМАРКЕТ ASKONA HOME
В ВОРОНЕЖЕ
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IKEA Retail (Ingka Group) открыва-
ет новый распределительный центр 
для клиентов (CDC) в Китае, в Тяц-
зине, недалеко от Пекина. Площадь 
распределительного центра состав-
ляет около 46 240 квадратных ме-
тров, а вместимость складских поме-
щений — 25 000 кубических метров. 
В нем будет размещено более 9 500 
товаров IKEA, что обеспечит доступ-
ность большего количества товаров 
для покупателей в этом районе.

Цель компании  — стать ближе 
к северным клиентам Пекина, как 
физически с помощью новых точек 
взаимодействия с клиентами, так и 
с помощью онлайн-сервисов с удоб-
ными вариантами доставки. Новый 
CDC предназначен для работы с до-
полнительными мощностями и укре-
пляет позиции IKEA в регионе.

Ключевой шаг на пути к устой-
чивым распределительным цен-
трам

В соответствии со стратегией IKEA 
People and Planet Positive и целями 
развития устойчивого развития Ки-
тая, новый CDC работает над внедре-
нием многих устойчивых функций. 
Сюда входят вилочные погрузчики 
со 100% литиевыми батареями, энер-
гоэффективная светодиодная систе-
ма освещения и система солнечных 

батарей на крыше, которая, по про-
гнозам, позволит сократить выбро-
сы CO2 примерно на 3312,94 тонны 
в год, что эквивалентно посадке 184 

000 деревьев в год. Кроме того, в CDC 
есть бассейн для сбора дождевой 
воды, который позволит ежегодно 
экономить около 2000 тонн воды, а 
в рамках глобального перехода на 
электромобили CDC также предлага-
ет 12 зарядных станций для электро-
мобилей доставки грузов.

Инновационные решения для 
автоматизации

Центр распределения клиентов 
протестирует несколько решений 
по автоматизации, которые призва-
ны повысить операционную эффек-
тивность, точность комплектации 
и общее качество. Внедрение авто-
номных мобильных роботов (AMR) 
в складские операции является эф-
фективным транспортным решени-
ем, позволяющим уменьшить необ-

ходимость ручного комплектования 
и, следовательно, значительно улуч-
шить условия труда сотрудников. 
IKEA также тестирует систему авто-
матической упаковки в Центральном 
пункте обработки посылок (CPU) в 
Шанхае. Целью проекта является по-
вышение эффективности упаковки 
и дополнительная экономия на рас-
ходных материалах для наполнения 
будущих посылок, что является зна-
чительным шагом на пути к более 
экологичному будущему.

CDC является частью более ши-
роких амбиций компании и цели по 
ответственной автоматизации. Имея 
более 40 различных автономных 
решений, компания использует ис-
кусственный интеллект (ИИ) и робо-
тотехнику во всем своем бизнесе, в 
том числе в магазинах, подразделе-
ниях выполнения заказов и во всех 
службах поддержки клиентов. За 
последний год IKEA целенаправлен-
но инвестировала миллиарды дол-
ларов в более чем 370 магазинов по 
всему миру, чтобы модернизировать 
и перепозиционировать свои мага-
зины и подразделения, чтобы пред-
ложить больше идей для создания 
предметов интерьера, обеспечивая 
при этом быстрые, доступные и эко-
логически чистые поставки.

IKEA ВНЕДРЯЕТ БОЛЬШЕ АВТОНОМНЫХ РЕШЕНИЙ В КИТАЕ

В Калининграде в 2023 году сред-
ние цены на товары в категории 
«Мебель и интерьеры» на «Авито» 
стали ниже в среднем на 13%, при 
этом интерес к ним вырос на 10%. 
Итоги года подвели аналитики 
сервиса.

Общий объём оборота товаров в 
категории «Мебель и интерьеры» вы-
рос на «Авито» на 27% по сравнению 
с показателями 2022 года. Жители 
Калининграда чаще всего покупали 
диваны, кровати и кресла. На них 
пришлось 20% от общего количе-
ства продаж в указанной категории, 
а средняя стоимость уменьшилась 

на 17%, составив 12,3 тыс. рублей. На 
36% чаще калининградцы стали по-
купать предметы интерьера и искус-
ства. Их средняя стоимость выросла 
за год на 5% до 2,9 тыс. рублей. На 
28% вырос интерес к компьютерным 
столам и креслам (средняя цена  — 
6,9 тыс. рублей), а также к освещению 
(2,5 тыс. рублей).

«Мебель и стройматериалы — это 
одна из самых перспективных катего-
рий e-com-рынка, занимающая вто-
рое место по объёмам онлайн-торгов-
ли. По различным оценкам, 20–25% 
мебели уже продаются онлайн, и эта 
доля будет расти, — прокомментиро-
вал руководитель категории «Стро-
ительство и мебель» «Авито» Илья 
Адамский, — Наши основные продав-
цы в сегменте новой мебели  — это 
российские небольшие мебельные 
производства, мы помогаем им найти 
своего покупателя. Мы исследовали: 
в половине таких производств рабо-
тает до 10 человек, в оставшихся — от 
10 до 20 человек».

«АВИТО»: ЗА ГОД В КАЛИНИНГРАДЕ СНИЗИЛИСЬ ЦЕНЫ НА МЕБЕЛЬ
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Обе компании отличает долгосрочное видение, 
опыт в производстве мебельной фурнитуры, присут-
ствие в одной отрасли и многолетние отношения с 
клиентами. 

«Мы — два семейных предприятия с общим опытом 
работы более 200 лет,  — говорит Яна Шенфельд, 
управляющий директор Hettich Group. — А мы вме-
сте — это более 9 000 коллег по всему миру, которые 
используют всю свою энергию, любовь к работе и все 
свои идеи, чтобы каждый день создавать самое лучшее 
для наших клиентов. Эти сходства вдохновили нас и 
убедили в желании вместе строить наше будущее».

«Hettich и FGV будут дополнять друг друга своими 
сильными сторонами, развивая существующие на-
правления бизнеса и предлагая своим клиентам еще 
более выгодные решения, — подчеркивает д-р Андре-
ас Хеттих, акционер и председатель Консультатив-
ного совета Hettich Group, который теперь является 

стопроцентным акционером FGV Group. В рамках 
Hettich Group, Hettich и FGV останутся независимыми 
брендами и компаниями. Клиенты обеих компаний 
сохранят привычные для них контакты.

Постоянное совместное развитие и надежность 
для клиентов Hettich и FGV имеют большое значение 
для менеджмента. К опытной управленческой ко-
манде FGV в будущем присоединится Уве Крайдель 
в должности генерального директора. В дополнение 
к своему более чем 30-летнему опыту работы в про-
мышленности, в компании Hettich и в сфере управ-
ления, Уве Крайдель вносит свой неоценимый вклад, 
опираясь на глубокие знания итальянского рынка, 
приобретенные им во время работы региональным 
директором Hettich Италия. Уве Крайдель, новый 
генеральный директор FGV Group, с нетерпением 
ждет своей новой роли и работы с командой менед-
жеров FGV: «Formenti e Giovenzana Group  — это ком-
пания, в которой работает много замечательных 
сотрудников. Я с нетерпением жду возможности вме-
сте со всеми коллегами развивать FGV и Hettich. Мы 
объединим наши ноу-хау и опыт, и вместе успешно 
будем развиваться как независимые бренды».

Выражаем благодарность Сильване Рибольди, ру-
ководителю отдела продаж FGV, и Джулии Луигетти, 
финансовому директору FGV Group, которая времен-
но исполняла обязанности генерального директора 
на этапе перехода от прежних акционеров к новым. 
Их вклад содействовал успешному осуществлению 
процесса по слиянию.

По материалам пресс-службы компании

СЛИЯНИЕ КОМПАНИЙ ЗАВЕРШЕНО: 
FGV И HETTICH ОБЪЕДИНЯЮТ СВОИ 
УСИЛИЯ
Долгожданное слияние FGV с компанией Hettich, о котором было объявлено в начале сентября, завер-
шилось успешно, подтвердив официальное закрытие сделки по приобретению компании. Помимо полу-
чения необходимых разрешений от антимонопольных органов, все остальные условия закрытия сделки 
по поглощению были выполнены. FGV и Hettich теперь вместе формируют свое будущее в индустрии ме-
бельной фурнитуры.

Вместе на церемонии передачи в Ведуджио, в штаб-
квартире группы Formenti e Giovenzana, представители 
руководства FGV и Hettich, д-р Андреас Хеттих, бывшие 
партнеры 
Formenti e Giovenzana и их семьи
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А что же произошло с рамочными фасадами? Мы об 
этом узнали у наших спикеров — профи со стажем в про-
изводстве фасадов и мебели.

«Если речь идёт о рамочных фасадах из окутанных 
пленкой или бумагой профилей, то у нас в ассортименте 
их нет совсем, это не наш сегмент»,  — говорит Сергей 
Цой, заместитель директора фабрики «Дриада».

Евгений Зубченко, директор производствен-
ной компании «ТМФ» (Томские мебельные фасады), 
отмечает, что рамочный профиль МДФ для изготовления 

фасадов компания не использовала в своем производ-
стве совсем, т. к. на момент роста компании данный про-
дукт уже успел потерять актуальность.

Ушла мода на подобный дизайн, и произошла серьез-
ная модификация в производстве рамочных фасадов. И 
не только в производстве, но и в терминологии. Для тех, 
кто в своё время работал с окутанным МДФ-профилем 
для производства фасадов, термин «рамочный фасад» ре-
жет слух и предпочтительнее звучит «сборный», где рамку 
производитель изготавливает сам под дизайн фасада. Для 
тех, кто старых рамочных МДФ-фасадов в глаза не видел, 

РАМОЧНЫЙ ИЛИ СБОРНЫЙ ФАСАД: 
СОВРЕМЕННЫЙ ДИЗАЙН
И ПЕРСПЕКТИВЫ РЫНКА
В оные времена, где-то в двухтысячных, рамочные фасады пользовались широким спросом. Это 
были массивные выпуклые профили турецкого производителя AGT или российских производителей. 
Гробовитые массивные шкафы нравились как производителям, так и покупателям. Это был классический 
шик. И это было модно. 
Время шло, и уже потребители себя чувствовали комфортно в более легких, просторных и ненавязчивых 
интерьерах.  Постепенно «нашим всё» стали скандинавский стиль, неоклассика, лофт и минимализм.

Фото предоставлено фабрикой «Дриада»
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часто годятся определения и рамочный, и сборный. По 
сути, современные собираемые фасады состоят из рамки 
и филёнки, так что они и рамочные, и сборные.

СПРОС НА РАМОЧНЫЕ ФАСАДЫ 
И АССОРТИМЕНТ
И хотя гладкие прямые фасады из декоративных панелей 
застолбили свою нишу, но рамочные или сборные фаса-
ды, как мне кажется, довольно крепко и стабильно удер-
живают свои позиции.

«Учитывая тренды дизай-
на, которые диктует нашему 
рынку Европа, сейчас действи-
тельно спрос на прямые фа-
сады выше. Но мы знаем, что 
мода скоротечна, а стиль 
вечен, поэтому дизайн наших 
рамочных фасадов мы создаем, 
ориентируясь на долгосрочный 

период вне времени, наши фасады легко адаптировать и 
осовременить. У нас стабильный спрос на рамочные фа-
сады, и сейчас в планах разработка новинок рамочных фа-
садов», — поделилась дизайнер-разработчик фасадов 
фабрики «Пастернак» Анастасия Литвина.

О том, как начинались времена новых сборных фаса-
дов в «ТМФ», вспоминает Евгений Зубченко: «Когда в моду 
вошли фасады из массива дерева с похожей на старые ра-
мочные фасады конфигурацией профиля, не имея на тот 
момент возможности обработки древесины, мы попро-
бовали изготовить данный фасад из МДФ с покрытием 
пленкой ПВХ и облагородить патиной. И данный фасад 

набрал большую популярность 
на мебельном рынке. Это мо-
дель сборного патинированно-
го фасада, на которую позднее 
компания «ТМФ» оформила па-
тент». Уже давно в компании 
налажено производство изде-
лий из массива, но данный фа-
сад до сих пор в ассортименте. 

Также Евгений отметил, что на сегодня в ассорти-
менте компании процент сборных фасадов невысокий: 
«Спрос на данный момент упал из-за моды на гладкие фа-
сады, либо псевдорамки (монолитный фасад с отфрезеро-
ванной рамкой)».

«Рамочные, или, как их называем мы, сборные фаса-
ды делятся на 2 типа — МДФ и массив, — поясняет ди-
ректор по маркетингу компании «ВХЦ» Владимир 
Максимец. — Сборные МДФ-фасады у нас занимают не-
значительную долю продаж, а фасады из массива по опре-
делению всегда сборные, то есть их доля 100%.

Оценивая спрос, можно сказать, что на фасады из мас-
сива он объективно растет в связи трудностями у по-
ставщиков из европейских стран».

«Компания ВХЦ выпускает все типы мебельных фаса-
дов и дверей для шкафов: сборные МДФ-фасады в пленке и 
краске; фасады из массива в любом цвете краски из любой 
палитры цветов и в морилках. В качестве материалов 
используем ясень, бук, дуб, клен. В 2023 году из 3-х десятков 
моделей фасадов из массива на половине освоили уста-
новку импостов и производим теперь не только фасады, 
но и двери», — добавил он.

На фабрике «Дриада» тоже ориентированы на доволь-
но высокий сегмент. «В нашей программе есть только 
фасады со сборными рамками из массива дерева или МДФ 
с последующей окраской,  — поясняет Сергей Цой.  — На 
них есть стабильный спрос. Внешний вид их меняется со-
гласно общим тенденциям: классические «под старину» 
фасады практически ушли, больше продаются рамки в 
современном стиле или неоклассика».

Фото предоставлено фабрикой «Томские Мебельные Фасады»

Фото предоставлено  
компанией «Пастернак»
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ФОРМЫ, ОТДЕЛКИ И ЦВЕТА
Сергей Цой отмечает, что популярные отделки и цвета со-
ответствуют общим трендам.

«Если раньше были модные цвета: ванильный и дре-
весные декоры красного оттенка, то сейчас актуальны: 
белый цвет, оттенки серого и древесные декоры более на-
турального оттенка».

По форме рамочного профиля в былые времена была 
в моде форма полубоченка, на сегодняшний момент  — 
это ровные формы в виде бруска», — комментирует Евге-
ний Зубченко.

Владимир Максимец счита-
ет, что стабильно высокий спрос 
сегодня на фасады из массива. 
«А цветовые решения  — это 
вся палитра красок и несколько 
вариантов морилки,  — добав-
ляет он. — По степени исполне-
ния популярно все то же, что и в 
МДФ-фасадах — серии Прованс, 
Классика, Неоклассика».

«Дизайн рамочных фасадов меняется не сильно и не 
часто, особенно если потребности рынка в этом направ-
лении полностью удовлетворены, — поясняет дизайнер 
фасадов фабрики «Пастернак» Анастасия Литвина, — ис-
ходя из трендов можно просто вносить детали и неболь-
шие корректировки.

По материалам: это дерево, шпон, МДФ. По покрыти-
ям: морилки, эмаль патина, пленка ПВХ. 

По цветовым решениям изначально это морилка, если 
фасад деревянный или шпонированный, чуть позже стала 

популярна эмаль на сборных фасадах, также возможна и 
пленка ПВХ.

Спрос сейчас достаточно разнообразный: натураль-
ные цвета древесины, цветные морилки, которые, как ак-
варель, только тонируют древесную текстуру, а также 
популярна эмаль и полностью залитые поры дерева».

ПРОИЗВОДСТВО
«Поскольку  мы  изготав ли-
ваем профили для рамочных 
фасадов сами, а для профилей 
из массива наша цепочка об-
работки дерева начинается с 
сушки, процесс производства 
достаточно сложен, исполь-
зуется очень разнообразное 
оборудование. Сама сборка, 
хоть и имеет существенное 

значение, но не является самым сложным этапом техно-
логического цикла», — поясняет замдиректора «Дриады»  
Сергей Цой.

Посетив фабрику в 2022 году, я увидела, насколько се-
рьезное внимание уделяется работе с деревом и насколь-
ко сложен и многоступенчат процесс подготовки рамки 
для изготовления фасада.

«Рамочные фасады мы изготавливаем в основном из 
массива дерева по стандартной европейской техноло-
гии: рамка изготавливается из массива дерева, а филенка 
из шпонированного МДФ.

На нашем производстве рамочных фасадов из массива 
дерева процесс изготовления достаточно длительный. 
Предварительно изготавливаются заготовки профилей 
на четырехстороннем продольно-фрезерном станке, 
которые в последствии хранятся на складе сырья. За-
тем, когда заказ поступает в производство, профиль 
и филенки подготавливаются для сборки фасада. Ну и 
впоследствии идет процесс шлифования, грунтования 
и окрашивания фасада. Процесс отлажен техническим 
отделом»,  — рассказывает Евгений Зубченко, директор 
«ТМФ».

Владимир Максимец также говорит о сложности про-
цесса производства сборного фасада, особенно из мас-
сива: «Процесс производства сборных фасадов нельзя 
назвать простым или легким — он специализированный 
в зависимости от оборудования. К примеру, для пленки 
ПВХ при соединении рамки под 45 градусов желательно 
применять эффект патинирования, чтобы скрыть возмож-
ные дефекты. А производство сборных крашенных МДФ-
фасадов трудности не представляет.

Фото предоставлено компанией «ВХЦ»
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 Если рассматривать фасады из массива, то тут, в пер-
вую очередь, сложность находится не в разрезе оборудо-
вания, а в подготовке и качестве материалов.

 
Когда говорим про особенности сборки фасадов, то 

надо понимать о каком фасаде говорим  — соединение 
рамки на 90 или 45 градусов. Для 90 градусов сборки рам-
ки нормой является вариант шип-паз. Для сборки на 45 
градусов могут быть различные варианты с использова-
нием шкантов и выемок».

Это же подтверждает и Анастасия Литвина: «Процесс 
изготовления рамочных фасадов достаточно трудоем-
кий и в производстве более долгосрочный относительно 
других видов фасадов, особенно если речь идет о дереве.

На данном этапе этот процесс у нас относится к руч-
ной работе, что достаточно ценно, потому что каждый 
сборный фасад хранит в себе тепло рук мастера. У каж-
дой модели свои нюансы при сборке, особенно если гово-
рить про деревянные фасады, так как дерево — это жи-
вой материал со своим характером».

ЦЕНОВОЙ СЕГМЕНТ
Сборные фасады, безусловно, могут быть изготовлены из 
разных материалов и с различной отделкой, что позволя-
ет им охватывать практически все ценовые сегменты

«Рамочные фасады могут быть для разных сегментов 
мебели. Их материалы, способ производства, форма и вид 
будут определять потребительские свойства и позици-
онирование», — говорит Сергей Цой.

Его поддерживает и Евгений Зубченко: «В зависимости 
от материала и отделки сборные фасады могут быть в 
любом сегменте. Если отделка выполнена дешевой плен-
кой, то это «эконом», а если качественной дорогой, то 
уже средний и средний плюс. А все, что касается фасадов 
окрашенных и фасадов из массива  — это уже средний 
плюс и премиум».

«На рынке сборные фасады из МДФ это или ниша эко-
нома с ужасной сборкой, или премиум сегмент, если это 
сложные классические фрезеровки. Сборные МДФ-фасады 
как правило проигрывают фрезерованным по составу 
коллекции и не редко по цене.

 
Фасады из массива — это отдельная ниша и тут воз-

можно присутствие во всех сегментах», — считает Влади-
мир Максимец.

«Рамочные фасады — это всегда более высокий сегмент, 
в зависимости от модели может быть люкс, премиум, вы-
сокий или средний плюс», — отмечает Анастасия Литвина.

ПЕРСПЕКТИВЫ РАЗВИТИЯ
«Сборные МДФ-фасады, которые являются дешевым сур-
рогатом массива, перспектив роста не имеют до появле-
ния точной имитации ПВХ пленки  — крашенной браши-
рованной доски в цвет RAL.

Это узкая ниша, которая пытается продвигаться 
теми фирмами, которые или не освоили работу с фре-
зерованными фасадами на достаточно высоком уровне, 
или имеют технологические линии окутки МДФ-деталей, 
где мебельный фасад — это дополнение к более емким ви-
дам изделий, например, к дверным полотнам.

Фасады из массива будут активно развиваться. Сбор-
ные МДФ-фасады, до появления прорывных цветов ПВХ-
пленки, будут стагнировать или падать, т. к. проигры-
вают конкуренцию фрезерованным и не могут точно 
имитировать фасады из массива»,  — высказывает свое 
мнение Владимир Максимец.

«Мода циклична и в ближайшем будущем, возможно, 
рамочные фасады будут в топе продаж»,  — говорит Ев-
гений Зубченко.

С ним в общем-то соглашается и Анастасия Литвина: 
«Рамочные фасады будут актуальны всегда, они вне вре-
мени, вопрос дизайна. И, учитывая цикличность моды, 
спрос на них будет так же цикличен, когда-то чуть боль-
ше, когда-то чуть меньше».

«Безусловно, рамочные фасады, вид которых привит 
веками, неотъемлемая часть мебельного ассортимента 
в ближайшем будущем», — считает Сергей Цой

* * *
Если подвести итог, то рамочные фасады никуда не 

ушли, у кого-то они стали называться сборными. Просто 
рамку мы давно уже делаем сами и из МДФ, и из массива и 
делаем отделку различными материалами. Просто меня-
ется стилистика мебели, а вместе с этим меняется и форма 
рамочного фасада.

Рамочный или сборный фасад наибольшим спросом 
пользуется выполненный из массива в высоком сегмен-
те. Классические решения присутствуют, но очень мало, в 
основном неоклассика, скандинавский дизайн. Актуален 
данный формат фасадов, скорее всего, будет всегда, а от-
делка, решения и дизайны будут зависеть от современных 
трендов.

Светлана Ширяева
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Таких антиномий можно набросать много, но мы со-
средоточимся на одной. Очевидно, что успех компании 
определяется не столько объемом переработанного 
ЛДСП, сколько количеством отгруженных шкафов. Так 
почему наши мастера, которые могут сделать что угод-
но и ничем не уступают зарубежными производите-
лям, так оглушительно не умеют в продажи?

Ответ нужно искать в маркетинге. В отличие от 
устоявшегося мнения, это не про рекламу и даже не 
совсем про продажи. Маркетинг — это контакт с по-
требителем, от управления брендом и разработки 
потребительской ценности до создания комфортной 
и приятной покупателю атмосферы, чтобы тот хотел 
принести деньги конкретному продавцу.

Как это должно работать, нам на наглядных при-
мерах объяснит эксперт по прикладному маркетин-
гу, человек, который помогает розничному бизнесу 
выживать и развиваться, который уже четверть века 
приходит и молча поправляет все. В общем, к чему 
готовиться, кто вымрет, а кто останется, расскажет 
Андрей Богословский, генеральный директор 
Агентства стратегического маркетинга Demind, 
основатель, управляющий партнер консалтинго-
вой группы Retaility. 

ЭВОЛЮЦИОНИРОВАТЬ, УВЫ, ПРИДЕТСЯ
Андрей, вы можете дать мебельщикам какой-

нибудь простой и надежный рецепт успеха? Что 
производить, чтобы больше продавать? 

Давайте я сразу поясню свое видение и позицию. 
Одна из проблем мебельного рынка сейчас (хотя я об 
этом говорил и в 2010, и в 2000 году) в том, что часть 
участников придерживается того заблуждения, кото-
рое вы изложили. С моей точки зрения, то, что произ-
водитель может не думать про маркетинг — это фан-
тазии. Заранее прошу прощения, что буду немного 
жестковат.

Допустим, если вы в середине девяностых произ-
водили мебель, то в стране вообще ничего не было, 
а мебель была дефицитом. Тогда был дикий рынок: 

ПРИКЛАДНОЙ МАРКЕТИНГ: 
КАК МЕБЕЛЬЩИКУ ВЫЖИТЬ И 
ПОДНЯТЬ ПРОДАЖИ?
Мебельный рынок — интересный, многоплановый и нелинейный. Например, войти в профессию может 
почти любой желающий. Это на врача нужно учиться восемь лет, а курсы оператора–станочника длятся 
2–3 дня. Серьезно, технолога готовят за неделю. Поэтому среди мебельщиков можно найти кого угодно: 
штукатуров, депутатов, врачей, военных и т. д. С другой стороны, местами отрасль настолько квалифици-
рована и автоматизирована, что вплотную подошла к Фабрике 4.0 (когда на долю людей остается только 
бдение за роботами).

Андрей Богословский
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не было особой конкуренции, зато был огромный 
спрос и неструктурированное предложение. И если у 
вас были прямо заточенные руки, более–менее нор-
мальные производственные возможности, и вы хоть 
чуть-чуть ориентировались в реальности, все было 
нормально. 

Но с тех замечательных времен прошло 30 лет. 

Теперь предположим, что вы современный пред-
приниматель, у вас лежит 15 миллионов, которые 
надо куда-то пристроить. Вас осенила идея вложиться 
в производство мебели. «Правда, хорошая мысль, — 
думаете вы, — сейчас поставлю цех, куплю оборудо-
вание и начну выпускать шкафы». То есть, вы действу-
ете, исходя из парадигмы, что если вы нормальный 
парень и производите нормальный товар, то потре-
бители его у вас заберут. 

Это заблуждение. С какого перепугу потребитель 
понесет деньги именно вам? Почему он отдаст их 
именно за вашу мебель? Как, черт побери, он вообще 
о вас узнает? С кем он будет вас сравнивать и почему 
выберет вас? Почему он потом, возможно, вернется к 
вам?

Чтобы все это случилось, недостаточно поставить 
свечку в храме или быть хорошим мальчиком. Хотя, 
конечно, здорово, что в 2024 году на серьезном мно-
гомиллиардном рынке есть производители, которые 
до сих пор верят в чудеса. Но вообще в бизнесе это не 
очень работает.

В последние годы я объясняю огромному количе-
ству людей, что сейчас недостаточно быть просто хо-
рошим специалистом, который может что–то сделать 
руками. Зарабатывает деньги не специалист — зара-
батывает деньги тот, кто может управлять вниманием 
потребителей, привлекать внимание к себе. И если 
вам лениво заниматься маркетингом, вас купит или 
наймет хороший продавец, и вы будете делать СТМ 
под его потребности и под его умение продавать.

ДУМАТЬ ЗА ТОГО ПАРНЯ
Я полагал, что задача производителя — найти 

себе дилеров и делегировать общение с розницей 
им? 

Забегая вперед, скажу, что логика «сначала что-
нибудь произведем, а потом поищем дилеров» — это 
тоже вера в чудеса. Давайте посмотрим на это с точки 
зрения потребителя. Есть глобальная разница, кото-
рой производители часто не понимают, причем не 
только производители мебели, но и, допустим, кол-
басы. 

Смотрите, когда вы производите что-то, то нахо-
дитесь внутри мирка, который себе построили. Он 
ограничивается теми товарами, которые вы можете 
сделать. Но потребитель не думает этим вашим мир-
ком, ему все равно, что вы умеете производить, а что 
не умеете.

Когда потребитель приходит в магазин, особенно 
в специализированный, он в первую очередь ожи-
дает, что тут ему предложат способ закрыть конкрет-
ные потребности. Что если нужна дорогая эстетичная 
мебель или мебель в квартиру под сдачу, ему смогут 
предложить продукт соответствующего уровня.

Согласитесь, потребитель вправе этого ожидать. 
Когда вы идете в супермаркет, то ожидаете, что сможе-
те купить там помидоры. Или соль. Если вы не найдете в 
супермаркете соль, то вам все равно, какие проблемы 
у производителей или у поставщиков, вы просто рас-
строитесь и больше никогда в этот магазин не пойдете.

Что я пытаюсь сказать? Любой розничный прода-
вец, неважно, это монобрендовая торговая точка или 
мебельный гипермаркет, является для потребителя 
точкой входа в процесс покупки мебели. И потреби-
тель ожидает, что там будет достаточно широкий ас-
сортимент.

Соответственно, у того, кто управляет ассортимен-
том торговой точки, есть матрица, в которую он ста-
вит продукцию разных производителей. И тут возни-
кает самое важное! 

Чтобы вы, как производитель, могли найти себе 
нормальных дилеров, вы должны заранее задать себе 
вопрос: как у товарищей, к которым вы хотите встать 
на полку, устроена матрица? Что стоит у них в том ме-
сте, куда вы хотели бы через год поставить свой то-
вар? И с какого перепуга дистрибутор поменяет свое-
го нынешнего поставщика на вас?
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По-моему, это сложные вопросы.
Они, на самом деле, не сложные. Если мы возьмем 

более продвинутый рынок продуктов, то там все на-
чинается с изучения существующей матрицы. Мы 
ищем в ней возможности, ищем аргументы и заранее 
проектируем товар, чтобы он хорошо встал на кон-
кретное место на полке. То есть, если раньше мы тан-
цевали от того, что мы можем, то сейчас — от того, что 
нужно потребителям. 

По отношению к дилерам есть короткая логика и 
есть длинная логика. Короткая логика означает, что, 
грубо говоря, вы думаете только о том, чтобы встать 
на полку через конкретные каналы дистрибуции. На 
маркетплейсах у вас будет одна картинка, у феде-
ральных дилеров типа Hoff — другая, а у локальных 
мультибрендовых магазинчиков — третья. Возможно, 
что требования будут немного разные, но нужно так 
спроектировать продукт, чтобы вы точно были инте-
ресными для тех, для других и для третьих.

Почему это логика короткая? Потому что вы говори-
те: мы не будем заботиться о потребителях. Мы верим, 
что ребята, которые будут продавать нашу мебель, зна-
ют, что делают, у них есть представление, какой товар 
продается, и под это они уже составили план. Поэтому 
мы либо расширим их ассортимент, либо сделаем им 
предложение, от которого они не смогут отказаться (и 
тогда они уберут кого–то из поставщиков).

Если у вас логика длинная, если вы крупный про-
изводитель типа «Ангстрема» или «Столплита», и у 
вас есть своя фирменная розница, тогда вы все равно 
продолжаете учитывать особенности каналов дис-
трибуции, но уже начинаете напрямую интересовать-
ся, что нужно потребителю. И становитесь для своих 
дилеров источником продвинутой информации.

А тот вариант, с которого мы начали (сначала про-
изводство, потом дилеры) — это пример сверхкорот-
кой логики. Она не работает.

Не вы один об этом говорите, но лично я осо-
бых подвижек не вижу.

Это вы напрасно, есть те, кто за последний год 
сильно продвинулся. Вспомните, на что были похо-
жи магазины «Ангстрема» или «Асконы» полтора-два 
года назад и посмотрите на их форматы сейчас. Это 
топовые представители мебельного рынка, там есть 
сильные проекты с сильным маркетингом, но пока, к 
сожалению, «эффект сотой обезьяны» еще не достиг-
нут. 

СМОТРЕТЬ В ЗАВТРАШНИЙ ДЕНЬ 
А что может сделать средний мебельщик, у ко-

торого особо нет свободных ресурсов? Ему, фигу-
рально, некогда точить топор, потому что надо 
рубить. 

С таким подходом вы много не нарубите. Надо ду-
мать о будущем. Например, в 2015 году специалисты 
типа меня говорили участникам рынка, что эра интер-
нета уже пришла. И если у вас нет нормального по-
требительского сайта, то через 2–3 года вас начнут 
опережать те, кто заранее начал им заниматься. А вы 
начнете себя плохо чувствовать. 

Сейчас мы говорим уже другое: ребята, ваше при-
сутствие в интернете должно соответствовать, как 
минимум, базовому набору требований. Если нет, то 
извините, вы сами выстрелили себе в ногу. 

На многих рынках так и сложилось — «пока гром 
не грянет, мужик не перекрестится». То есть пока 
деньги идут, зачем заниматься сложными вещами? И 
часто люди дожидаются момента, когда начинают се-
рьезно терять рынок. 

Например, на рынке DIY мы много раз проходи-
ли следующую ситуацию. К нам обращался местный 
локальный продавец, напротив которого купила 
площадку «Леруа Мерлен» и через полтора года от-
кроется. Вроде сейчас пока еще все нормально. И 
если вы привыкли зарабатывать деньги простыми 
операциями, то, казалось бы, зачем выучивать еще 
15 сложных действий и затачивать под них свою ко-
манду? Но предусмотрительные люди понимают, что 
готовиться к этому нужно заранее: настраивать про-
цессы и учиться жить по-другому, не так просто. Когда 
рядом появляется «Леруа», у вас минус 50% по обо-
роту. И хорошо, если потом вы восстанавливаетесь на 
уровне, например, минус 30%. А вообще вы можете и 
сдохнуть. 
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И если вы хотите не потерять бизнес и не сдохнуть, 
то надо обстраиваться заранее. Когда «Леруа» начнет 
работать, будет уже поздно. 

ОБЕЩАТЬ И ВЫПОЛНЯТЬ
А применительно к мебельному рынку вы вме-

сто «Леруа» кого-то видите? 
Единственным, кого я мог бы на мебельном рын-

ке уверенно назвать претендентом на другой подход, 
была небезызвестная IKEA. Почему? Многие специ-
алисты смотрят на неё, но за деревьями не видят са-
мого важного. В чем уникальность IKEA? Чтобы было 
понятнее, начну издалека.

Допустим, вам нужно срочно решить задачу по по-
купке чего–то. Завтра «Новогодний огонек», соберутся 
гости, но у вас внезапно сгорел телевизор. За день-два 
вам нужно купить и настроить новый. Даже если вы 
покупали телевизор много лет назад, но живете в бо-
лее-менее крупном городе, то с легкостью перечисли-
те нужный набор действий. Обратите внимание, вы не 
покупаете телевизор каждый день — это важно. Но тем 
не менее, у вас в голове концептуально полная ясность. 
Вы скажете примерно следующее: я пойду в такой-то 
магазин, возможно, зайду еще туда-то. Возможно, сна-
чала посмотрите в интернете, неважно. Так или иначе, 
95% городских людей в ответ на этот вопрос практиче-
ски не задумываясь изложат четкую схему. 

Теперь другой пример. К вам на Новый Год приез-
жают родственники. Их надо куда-то положить спать. 
А диван совсем доломался. Что делать? Всё, паника. 
Человек зависнет, помычит немного, пробормочет, 
что не знает. А если вы заставите его чуть-чуть поду-
мать, то он, конечно, что-то скажет, но по ответу вы 
поймете, что он придумывает на ходу, и четкой карти-
ны у него нет. 

Я к чему рассказываю — IKEA была единственным 
магазином, который решал эту задачу. И пока была 
IKEA, у меня, как у потребителя, была четкая гарантия, 
что я могу просто сесть на машину и приехать в нее. 
И мне не нужно глядеть в каталог или лезть на их сайт. 
Я уже примерно представляю ценовой диапазон про-
дукта и его стилистику, я точно знаю, что он там в на-
личии, и что там даже будет некий выбор. 

Грубо говоря, у меня был выбор: либо просто по-
ехать в IKEA и купить это без проблем, либо, если IKEA 
мне не нравится или нужно что–то особенное, тогда, 
может быть, я запарюсь и поеду туда, где сложнее вы-
бирать. То есть IKEA давала потребителю четкое обе-
щание, которое она выполняла. И ее основная сила 
была именно в этом. 

Потребитель становится все более ленивым, это 
касается и рынка мебели. И стратегически выигра-
ет тот, кто создаст точку более-менее комплексного 
удовлетворения потребностей. Продвинутые ребята 
к этому идут, но постепенно, потому что добраться 
туда не так просто.

СЕГМЕНТИРОВАТЬСЯ И ПЛАНИРОВАТЬ
Вы говорите о крупных компаниях, но как с ними 

тягаться средним и небольшим мебельщикам?
На уровне того, что вы называете рецептом. Во-

первых, все знают притчу про Давида и Голиафа. 
Можно побеждать за счет того, что вы большой и мас-
сивный, но если вам не удалось родиться большим и 
массивным, то нужно побеждать за счет стратегии. Вы 
должны быть более умным, более ловким и более бы-
стрым. Это общий подход.

Если метафорически, то маленькому производи-
телю нужно выбрать пруд, в котором он сможет стать 
самой большой рыбой. В зависимости от размера, на 
уровне географического сегмента, на уровне ценово-
го сегмента, стилевого сегмента, подгруппы потреби-
телей или группы потребностей. Вы не можете стать 
самой большой рыбой в океане, там хватает и своих 
рыб. Но в колхозном прудике вы вполне можете стать 
самым большим карасём. К тому же, крайне малове-
роятно, что там появятся щуки. 

То есть вы не просто продаёте какому-то покупа-
телю какую-то мебель, а работаете с потребителями, 
у которых есть определённая группа потребностей в 
виде мебели. И нужно себе ясно ответить на один и 
тот же вопрос: почему потребитель принесёт деньги 
именно вам? Это вопрос, над которым не хочется ду-
мать. Или кажется, что у нас есть на него ответ. 
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Да, если у производителя он действительно есть, 
то любой участник управленческой команды на этом 
вопросе не зависнет, не задумается, а просто выдаст 
тот ответ, который реализован в бизнесе. 

Но в большинстве случаев вы увидите, что люди 
либо замялись, либо начали говорить всякую ерунду, 
которую могут сказать про себя все. «Ну, так мы же 
уже 15 лет, и это самое, эге-ге-гей, в общем!» Но это 
никак вас не выделяет. Ребята, которые стоят справа 
и слева от вас, могут сказать про себя то же самое. То 
есть вы не особенные, вы такие же, просто нормаль-
ные продавцы. Но почему к вам-то тогда пойдут? 

Я прям всем рекомендовал бы потратить несколь-
ко часов, чтобы собраться управленческой командой, 
заранее договориться, подготовиться и попробовать 
сформулировать ответ на вот этот вопрос. И обяза-
тельно задать себе проверочный вопрос: а с кем кон-
кретно мы конкурируем? 

Допустим, мы производим мягкую мебель. Вот по-
требители в том конкретном Урюпинске, в котором 
мы продаем свою мебель. С чем они будут сравнивать 
конкретно наш диван? С диванами из каких, черт по-
бери, магазинов и от каких производителей? И какие 
мы — самые модные, или мы самые дешевые. Чем мы 
особенные? Чем мы будем выделяться среди всего 
этого? 

Если у нас нет ответа на этот вопрос, то чудо, что 
мы пока что–то еще продаем. И надо написать письмо 
Деду Морозу: «Дедушка, пожалуйста, сделай так, что-
бы на следующий год у нас тоже все было хорошо». 

Но, если вы понимаете, на каких потребностях 
фокусируетесь и в каком сегменте находитесь, стоит 

задать себе вопрос, где вы хотите оказаться, напри-
мер, через два-три года. Мебельный рынок довольно 
медленный. От момента, когда вам пришла в голову 
идея расширить ассортиментную линейку до момен-
та, пока ваш товар появляется в магазине, часто про-
ходит год-полтора. Поэтому вы не можете не думать 
о будущем. Если вы не понимаете, где хотели бы быть 
через два года — значит, вы ничего для этого не дела-
ете. У вас просто нет причины что-то делать. И боль-
шинство мебельщиков так и живут. 

Я понимаю, что сейчас крайне сложно сплани-
ровать на два года. Но в России всегда было сложно 
планировать, и ситуация, в общем, не сильно измени-
лась. И либо мы делаем лучшее из того, что можем, и 
готовимся перестроить свое видение. Либо мы испу-
гались и вообще не смотрим вперед. 

ПОНИМАТЬ ПОКУПАТЕЛЯ
Вы упомянули, что люди с 90-х серьезно измени-

лись. А что отличает нынешнего покупателя? 
На потребителя очень сильно влияет то, что ему 

предлагает рынок. К примеру, была IKEA, и легкость 
покупки мебели очень сильно влияла на рынок. По-
том этой возможности не стало, и это тоже влияет на 
потребительское поведение. 

Я считаю, что из-за событий 2022–2023 годов про-
цесс покупки мебели стал гораздо более сложным и 
менее прозрачным. Ушел самый прозрачный игрок, 
который заставлял других подстраиваться под себя. 

С другой стороны, у потребителя становится мень-
ше денег, и с ними сложнее расставаться. Грубо гово-
ря, отдать 100 тысяч рублей в 2023 году психологиче-
ски сложнее, чем в 2021. Речь даже не про количество 
денег, а про уверенность в устойчивости будущего. В 
2021 году уверенность в том, что я эти деньги зара-
ботаю снова, в ближайшее время, была гораздо выше. 

На потребительское поведение влияет развитие 
интернета и маркетплейсов. Это медицинский факт. 
Продажи мебели на маркетплейсах уже значитель-
ные, но еще не огромные. И мы понимаем, что эти 
объемы будут расти. Продавцы уже точно не могут 
игнорировать интернет, даже если не продают через 
него. Для потребителя возможность зайти на сайт и 
быстро получить информацию о компании и предло-
жении  — один из этапов выбора. И если вас там не 
видно, то извините. 

Парадоксально изменилось отношение потре-
бителей из среднего ценового сегмента к товарам 
длительного пользования. Мы наблюдали такую тен-
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денцию на рынке мебели и отчасти на рынке DIY, на 
рынке садовых и дачных товаров. Логика здесь такая: 
лучше мы купим чуть дороже, и это прослужит нам 
дольше, чем будем покупать более дешевые товары.

Это дает дополнительные возможности индивиду-
альным производителям. Рынок мебели под заказ в 
этом году как раз нормально и логично развивается. 
Потребитель думает: «IKEA нет, сэкономить вряд ли 
получится, все равно я плачу достаточно дорого, но 
тогда уж я не настолько беден, чтобы покупать деше-
вые вещи!»

За эти два года потребитель стал рациональнее 
относиться к брендам. На рынке мебели остается все 
меньше и меньше людей, совершающих эмоциональ-
ные покупки. Когда «вау»  — и продажи понеслись. 
До 2021 года таких покупок, я бы сказал, было от 20 
до 50%. Сейчас люди стали «умно-жадными». К слову, 
очень удачное определение. То есть, вы не то, чтобы 
жадный, но не хотите переплачивать за фигню, за мар-
кетинговую лапшу и красивую картинку. Вы готовы 
переплатить, но, если вам объяснят, за что именно вы 
отдаете деньги, донесут ценность.

РЕШАТЬ БЫСТРО
Если попробовать заглянуть вперед, чего вы 

ожидаете от 2024 года? 
Во-первых, я ожидаю, что покоя не будет. Нравится 

нам это или не нравится, но процессы, которые шли 
весь 2023 год будут продолжаться в 2024 году. Фигу-
рально выражаясь, внешние условия будут увеличи-
вать тряску, но те, кто управляет автомобилем, будут 
стараться смягчить последствия. Поэтому следующий 
год точно скучным не будет, так же, как и 2025-й. 

Волшебник завтра не прилетит, и все чудесным 
образом не наладится, будет сохраняться турбулент-
ность. Ситуация турбулентности означает, что вы 
должны быть настороже, то есть вы не сможете все 
настроить и расслабиться. У вас должны быть про-
работанные планы А и Б, потому что, если с планом А 
что-то пойдет не так, у вас не будет времени думать, 
что делать дальше, и как перестраиваться. 

Если на рынок заходит новичок, ему ситуация 
турбулентности поможет или нет? 

Зависит от того, что это за новичок. Знаете, 
на чем основан успех Hoff? Ребята, которые его 
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создавали, ни черта не понимали в мебели, и им было 
все равно, что продавать. В этом плане они были аб-
солютно беспринципными людьми, и ровно поэтому 
у них получился бизнес. Мебельщики, которые на-
чали на десятилетия раньше Hoff, смотрят и не по-
нимают, как. Зачастую, если настоящий художник 
влюблен в мебель, то это мешает ему быть хорошим  
бизнесменом.

Теперь отвечаю на ваш вопрос. Время турбулент-
ности всегда создает дополнительные возможности и 
дополнительные риски. Но одно дело, когда под вами 
20% рынка, и нужно сохранить свою долю — это за-
дача сложная, и вам есть что терять. И когда крупный 
мебельщик видит какую-то идею, у него в голове на-
чинается подсчет: «Блин, ну я же это делать не умею, 
тут нужно цех расширять, дополнительную линию 
ставить, а я хотел вот это купить…»

А те, кто только заходит, очень легкие, им пока те-
рять нечего. У них свежий взгляд, поэтому они могут 
быстрее увидеть возможности, увидеть нишу, которая 
освобождается, гораздо быстрее сфокусироваться и 
зайти в нее. 

Но если человек исходит из того, что, мол, сейчас 
вложим 10 миллионов евро в оборудование, постро-
им несколько цехов, а потом посмотрим, как будем 
продавать… Ну, так точно лучше не делать. Собствен-
но, с этого мы и начали.

* * *
«Если вы учёный, квантовый физик, и не можете в 

двух словах объяснить пятилетнему ребёнку, чем вы 
занимаетесь,  — вы шарлатан». Это цитата Ричарда 
Фейнмана, американского физика и нобелевского ла-
уреата. Что-то похожее приписывают Эйнштейну и не 
только ему, но не суть. Главное, что человек, который 
понимает, что делает, может найти простые и нагляд-
ные аналогии, чтобы объяснить процессы на пальцах.

Андрей Богословский  — эксперт по прикладно-
му маркетингу. К сожалению, он не дает простых ре-
цептов, но зато объясняет сложные концепции на 
наглядных примерах. Объясняет, как работает ассор-
тиментная матрица, почему место IKEA пока остает-
ся вакантным, как стратегия компании влияет на ее 
продукт и так далее. Он помогает сориентироваться 
в маркетинговых джунглях и призывает думать само-
стоятельно. 

Главный вывод в том, что маркетинг — это не толь-
ко для «больших парней». Он добрался до каждого из 
нас, в какой бы сфере мы не работали. Даже в сегмен-
те В2В действуют не абстрактные компании, там люди 
покупают у людей. Маркетинг  — это не сакральное 
знание, это вполне прикладные приемы, которые мо-
жет (и должен) освоить каждый. Просто нужно не ле-
ниться думать.

Беседовал Иван Романов
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За развернутой информацией приглашаю на сайт 
журнала. Но если сделать короткую выжимку, то по-
лиолефин (ПО) — это такой же термопластичный клей, 
как и EVA (этиленвинилацетат). То есть, при нагревании 
он размягчается, а при остывании твердеет. И этот цикл 
может повторяться много раз. Такое поведение сильно 
упрощает переработку клея, потому что его можно на-
долго оставлять в клеевой ванночке станка.

С другой стороны, если мебельная кромка на-
гревается (паром, солнцем, ТЭНом, без разницы), то 
клей перестает ее удерживать. Облицовка сползает, 
а торцы неэстетично оголяются. Это, конечно, снижа-

ет срок службы мебели. Однако, если EVA становится 
пластичным при 80-90°С, то полиолефин должен вы-
держать 110-130°С. 

А вот полиуретан (PUR) твердеет необратимо. Со-
ответственно, он абсолютно равнодушен к воздей-
ствию воды и при нагреве не становится мягче. По до-
стижению 150 градусов он просто разрушается. Зато с 
полиуретановыми составами сложнее работать.

В чем преимущества полиолефина перед EVA? Может 
ли он поспорить с полиуретаном? Каковы ограничения 
при работе с этим клеем? Свое мxxнение об этом выска-

ПОЛИОЛЕФИНОВЫЙ КЛЕЙ 
ДЛЯ КРОМКИ: PRO ET CONTRA
Клеям для кромкооблицовки мы в прошлом году посвятили цикл статей. Сравнивали PUR  и EVA, говорили 
про сильные стороны обоих материалов и про то, насколько удобно с ними работаxxть на обычных станках. 
Тогда же мы вскользь упомянули полиолефиновый клей, но не заостряли на нем внимание. Есть мнение, 
что зря, потому что полиолефин рынком серьезно недооценен. Впрочем, есть и более скептические оценки. 
Поэтому посмотрим внимательнее на эту «темную лошадку».
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жут представители ООО «Фольманн», российского про-
изводителя клеев и поставщика клея немецкого концер-
на Follmann GmbH, и немецкий производитель клеевых 
материалов  «KLEIBERIT SE & Co. KG», представители по-
ставщиков оборудования и расходных материалов LIGA 
и «Дельта-Техно» и компании, занимающейся анализом 
и инжинирингом мебельных производств Akto. 

Обращаю внимание читателей, что эксперты име-
ют дело с разными материалами от разных произво-
дителей. И чтобы не свалиться в воронку постоянных 
уточнений, вынуждены немного округлять параме-
тры. Соответственно, данные о рабочих температу-
рах, расходе и плотности немного «плавают» от спи-
кера к спикеру. 

Ведущий менеджер
по развитию компании 
«Фольманн» Сергей 
Шуваев:

Мы производим в России 
почти полный спектр про-
мышленных клеевых мате-
риалов на различной поли-
мерной основе для разных 

отраслей (но конкретно клеи на основе полиолефина 
производят в Германии — прим. ред.) и по опыту зна-
ем, что сравнивать их «в лоб» не имеет смысла: все за-
висит от целей, задач, объемов производства и техно-
логических нюансов. Можно выделить ряд аспектов.

Экономика применения: полиолефиновый клей 
поставляют в гранулах, поэтому он не требует специ-
ального оборудования. Для работы с ним нужна обыч-
ная клеевая ванна, такая же, как для EVA. Это снимает 
вопросы о приобретении новых или переналадке су-
ществующих технологических линий, что важно для 
средних и мелких компаний.

Универсальность работы: полиолефины работают 
от 180 до 210 градусов, что позволяет использовать 
как среднескоростные, так и высокоскоростные стан-
ки. Для сравнения, EVA работает в районе 160-210 
градусов, а полиуретаны в районе 140 градусов.

Технологичность: термопластичные EVA или поли-
олефин обратимо переходят из жидкого состояния в 
твердое и не теряют свойств при переходе. В отличие 
от термореактивного полиуретана, который можно 
оставить в открытом плавителе максимум на сутки, 
и то с риском необратимой полимеризации и порчи 
оборудования из-за изменившихся внешних условий. 
Этиленвинилацетат и полиолефин  таких проблем не 
создают. Клеи на их основе можно спокойно остав-
лять на сутки, на выходные, на неделю. Приходить 

на следующую рабочую смену, включать станок, рас-
плавлять клей и работать с ним далее.

Продолжением этих достоинств является то, что 
оборудование легко чистить, а в клеевых ваннах об-
разуется минимум нагара. С этой точки зрения поли-
олефиновые составы — чемпионы. Если при исполь-
зовании EVA оборудование рекомендуют чистить раз 
в месяц, а при использовании PUR даже два раза в 
месяц, то ПО  требует чистки раз в полгода-год. Это 
чистый состав, он не образует нагара, а это прямо ска-
зывается на эффективности нагрева клея и расходе 
электроэнергии.

К хранению полиолефина не предъявляют специ-
альных требований. Как и для EVA, нужно сухое про-
ветриваемое помещение с комнатной температурой. 
Нет такого, чтобы он обязательно находился в герме-
тичной ненарушенной упаковке как полиуретан.

ПОТРЕБИТЕЛЬСКИЕ КАЧЕСТВА. 
По влагостойкости ПО находится где-то посередине 
между PUR и EVA. Да, он не может похвастать настоль-
ко сильным и влагостойким клеевым швом как по-
лиуретан, но свою задачу выполняет. Если мы не по-
гружаем деталь в воду, то кратковременный контакт 
с жидкостью полиолефин держит в разы лучше, чем 
EVA-расплавы. Например, если мы рассматриваем 
столешницы или фасады, то полиолефин с этим впол-
не справляется.

По температурной 
стойкости клеевого шва 
полиолефин равен по-
лиуретану. Он держит 
температуру в районе 
130 градусов, а поли-
уретан где-то до 140 
градусов. EVA же не вы-
держивает больше 110 
градусов, начинает раз-
мягчаться.

Полиолефин имеет 
очень хорошую адгезию 
при низких температу-
рах, чем не могут по-
хвастаться полиуретаны 
и EVA. У них есть такой 
момент, что к холодным 
деталям кромка может 
просто не приклеиться 
или может отойти через 
какое-то время.
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Цена: полиолефин, опять же, находится в середи-
не. Чистый EVA стоит в районе 4 евро за килограмм, 
полиолефин — около 6 евро, а полиуретан от 10 евро, 
в зависимости от фасовки. При маленькой фасовке 
по 400 грамм цена килограмма доходит до 18 евро, 
а если берем двухкилограммовые упаковки, то уже в 
районе 10-12 евро.

Расход: по этому параметру полиолефин близок 
к полиуретану, максимально у обоих около 150-200 
грамм на квадратный метр. Для сравнения, расход 
EVA 250 граммов на квадратный метр. И это чистый 
клей, если смотреть наполненный, то расход будет 
выше. Но тут, конечно, нужно учитывать и основу: на 
ДСП расход будет один, так как клей проваливается в 
структуру, а на МДФ — совсем другой

Резюмируя, полиолефин подходит для тех задач, 
где нужна высокая, выше чем у EVA-расплавов,  термо-
стойкость и влагостойкость. Это кухни, производство 
столов, дверей, мебель для ванных комнат, медицин-
ская мебель, которую обрабатывают разными раство-
рами, и так далее. Поэтому популярность продукта 
растет, например, несколько дверных производств в 
Сибири уже перешли с EVA на полиолефин.

Руководитель направле-
ния клеевых материалов 
компании «Дельта-Техно» 
Виктор Кашуба: 

На рынке существует два 
универсальных типа про-
мышленных клеев-распла-
вов на основе полимеров. 
Это EVA-клей и клей на ос-

нове полиолефина. К EVA уже привыкли, они давно 
присутствуют на рынке, их достоинства и недостатки 
хорошо известны. Но клей на основе полиолефина за-
шел в нашу промышленность относительно недавно 
и имеет ряд преимуществ перед EVA-продуктами. У 
этого клея хорошая термостойкость и высокие пока-
затели адгезии. Он остается гибким при низких темпе-

ратурах и достаточно эко-
номичен. У него хороший 
показатель влагостой-
кости, а открытое время 
может варьироваться от 
очень короткого до очень 
длинного.  

В мебельной про-
мышленности полиоле-
финовый клей хорошо 
себя зарекомендовал на 
изделиях для кухонной 
мебели и ванных комнат. 
Все благодаря хороше-
му показателю адгезии, 
тонкому клеевому шву и 
высокой теплостойкости. Теплостойкость этого клея 
составляет порядка 130 градусов. Значит, его можно 
смело использовать как раз на тех участках мебели, 
куда приходится интенсивное тепловое воздействие. 
Например, им хорошо склеивать детали в кухонных 
шкафах, которые находятся непосредственно возле 
плиты или духовки.

Отмечу, что клей на основе полиолефина исполь-
зуется не только в мебельном производстве. Его ши-
роко применяют в упаковочной промышленности, 
именно из-за его высокой термостойкости. К приме-
ру, он незаменим при упаковке керамической плит-
ки, которая выходит из печи нагретой примерно до 
100 градусов. Тут EVA-клей, термостойкость которого 
всего 96 градусов, не справляется, коробки просто 
расклеиваются. Поэтому производители и использу-
ют полиолефиновый клей. Также его применяют при 
производстве пружинных матрасных блоков и для 
окутывания профилей из МДФ.

Знаете, на первый взгляд может показаться, что 
клей на основе полиолефина  — это дорогостоящий 
продукт. Если просто измерять его ценой мешка. Но 
нужно учитывать, что у этого клея плотность меньше 
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единицы, а значит, в разы меньший расход на погон-
ный метр. Соответственно, он выходит даже на 40 % 
экономичнее EVA-клея. Хотя, конечно, не стоит забы-
вать, что многое зависит от качества ЛДСП и МДФ. 

Срок годности полиолефинового клея два года.  
Но если он вдруг залежался где-то на производстве, 
то при правильном хранении он не потеряет своих 
физико-химических свойств. Еще одно его преимуще-
ство  — клей можно транспортировать при минусо-
вых температурах, поэтому его используют еще и для 
упаковки замороженных полуфабрикатов. То есть он 
не только имеет высокую термостойкость, но и даже 
на самом лютом морозе не теряет своих свойств.  

С этим продуктом приятно работать. И под него не 
нужно переоборудовать производство. В мебельной 
промышленности полиолефиновый клей можно ис-
пользовать на том же самом оборудовании, которое 
уже работает с клеями на основе EVA. То есть для него не 
нужно никаких дополнительных станций, он прекрасно 
заменит EVA-составы в стандартных клеевых ваннах. 

Единственное, с чем могут столкнуться произво-
дители мебели, так это с тем, что этот продукт придет-
ся прогревать немного дольше перед использовани-
ем. Не стоит забывать, что его температура плавления 
130 градусов, поэтому процесс первичного запуска 
оборудования будет длиться на 2-3 минуты дольше.

Руководитель отдела про-
даж расходных материа-
лов компании LIGA Ирина 
Малахова:

Если кратко, то в прошлом 
году мы были сконцентриро-
ваны на EVA и PUR клеях, и 
на текущий момент составы 
на основе AПAO не постав-

ляем. Чаще всего полиолефиновый клей используют 
для окутывания профильного погонажа. Его выби-
рают потому, что он менее вязкий и имеет хорошую 
начальную адгезию, благодаря чему можно добиться 
заметного уменьшения расхода клея. 

Да, некоторые из наших клиентов используют клей 
на основе полиолефина и для кромкооблицовки, по-
тому что он более термостойкий, чем EVA, и не тре-
бует дополнительного оборудования. Хотя у полиоле-
финового клея есть и минусы, в частности, он течет на 
высокой температуре и пачкает детали, а также, если 
вовремя не чистить клеевую ванну, образует нагар. В 
общем, в этом году мы планируем поставки полиоле-
фина для окутывания, и, возможно, к лету по нему по-
явится какая-то статистика.

Генеральный директор 
компании технического 
консалтинга Akto Ярослав 
Ханин:

Клей на основе полиоле-
фина имеет ряд особенно-
стей. Во-первых, его можно 
вполне безопасно опробо-
вать на обычной клеевой 

ванне, потому что рабочие температуры и режимы 
близки к клеям на основе EVA. Это вам не экспери-
менты с PUR, где ошибка оператора может привести к 
поломке оборудования.

Во-вторых, неподготовленный человек может 
спутать детали, закромленные полиолефином и PUR-
клеем. В обоих случаях шов будет аккуратный и тон-
кий. Правда, только до тех пор, пока заготовку не 
начать топить. Стойкости к влаге клеи на основе по-
лиолефинов не проявляют. 

Единственное качественное отличие полиолефи-
на — это термостойкость. У него температура размяг-
чения выше, чем у EVA, 130–140 градусов против 90–
110. То есть, в специфической ситуации (например, 
черная мебель под палящим солнцем в сухом поме-
щении) кромка, приклеенная на EVA, может отвалить-
ся, а та, которую удерживает ПО, останется на месте.

Отдельно напомню, что почти все китайские кром-
кооблицовочные станки, у которых есть прифуговка, 
можно перевести на PUR. Если изначально установ-
лена верхняя клеевая ванна, то просто меняется узел 
клеенанесения, если нижняя – там чуть сложнее. Если 
отсутствуют сопла для разделительной жидкости, то 
они устанавливаются вместе с PUR-агрегатом. При 
самом худшем раскладе это обойдется в 31500 йен 
(4365 долларов) с НДС. И вот у нас в распоряжении 
закрытая PUR-система, пусть не инжекторная, а через 
ролик, но вполне полноценная. 

Для того же, чтобы сравнить полиолефиновый и 
EVA клеи, нам нужно подобрать сходные продукты. 
Если посмотреть на плотность первого (1,12 г/куб. см), 
станет ясно, что его прямой аналог — это малонапол-
ненные клеи с плотностью 1,02-1,18 г/куб. см. На ян-
варь 2024 года средняя цена ПО составляет примерно 
16000-17000 рублей за мешок против 13400-14500 ру-
блей для указанных EVA. И это мы говорим про розни-
цу. А при оптовых или долгосрочных контрактах раз-
ница в деньгах еще драматичнее.

Получается, что за цену полиолефина можно взять 
мешок ненаполненного EVA. Но, справедливости 
ради, с ненаполненными клеями обычно сложнее 
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работать из-за «сопливости». Плюс, если у станка нет 
агрегата предварительного фугования, который соз-
дает ровную базу перед нанесением клея, то возни-
кает перерасход. В этом случае смысл использовать 
дорогие материалы пропадает.

В общем, если привезти хорошего EVA-клея по 
адекватным ценам и конкретному техзаданию вполне 
реально, то для полиолефина математика не сходит-
ся. Впрочем, возможно, что мои цены на EVA некор-
ректны как раз из-за оптовых контрактов. Так что если 
вы уже работаете на малонаполненных клеях, то один 
мешок для экспериментов берите смело. А дальше 
помогут только трезвые расчеты.

Инженер-технолог
компании Kleiberit
Денис Субботин:

Прежде, чем говорить про 
полиолефин, нужно ответить 
на главный вопрос: зачем 
он нужен? Что хочет полу-
чить клиент, использующий 
этот материал? Как правило, 

люди думают, что он дает глобальное повышение тер-
мостойкости. Особенно если опираться на цифры в 
технических листах.

Если так, то он нужен тем, кто использует термо-
нагруженные кромки. Например, для производства 
кухонной мебели или для решения технологических 
задач, возникающих на этапе покраски фасадов. Мно-
гие компании, в том числе те, которые делают мебель 
для ванных комнат, сначала кромят детали, а потом 
покрывают их эмалью. Это делают, чтобы краска не 
«проваливалась» в рыхлые торцы ЛДСП и МДФ, иначе 
расход ЛКМ будет слишком большим. Соответствен-
но, нужно, чтобы кромка при нагреве не отходила, 
особенно на линиях, где высокая температура сушки.

По факту, я не видел результатов испытаний, ко-
торые бы показывали серьезную разницу между по-
лиолефинами и EVA. Если у кого–то есть хорошие 
сравнительные тесты, проведенные в одинаковых ус-
ловиях, на одних и тех же материалах, хорошо бы их 
посмотреть. Где готовую продукцию подвергают воз-
действию пара и создают условия, когда повышенная 
влажность и температура воздействуют на образцы 
достаточно долго. 

Ранее полиолефин широко использовался в окуты-
вании погонажа, потому что позволял работать с син-
тетическими пленками при более низкой температуре, 
чем EVA. Когда начал появляться «экошпон», он же по-
липропилен, с ним пытались работать на тех же клеях, 

что со шпоном и бумагой. У кого-то получалось, у кого-
то нет. В итоге обнаружили, что при температурах око-
ло 140–160 градусов и с помощью ненаполненного и 
низковязкого полиолефина может перерабатывать ПП 
пленки и даже ПВХ–пленки толщиной 250-300 микрон. 
Но на более дешевых и тонких пленках, где температу-
ра расплава в момент нанесения должна составлять от 
100 градусов, такие фокусы не проходят.

У ненаполненного низкотемпературного EVA воз-
никали сложности с начальной прочностью, особен-
но на жестких материалах. То есть, он их просто не 
удерживал. Также ограниченная термостойкость этих 
клеев выявлялась на этапе транспортировки готовой 
продукции. Особенно в летний период, когда продук-
ция перегревается в контейнере или фуре. 

Плюс у полиолефина спектр адгезии к субстратам не-
много шире чем у EVA, который, например, на непрай-
мированных синтетических пленках ведет себя хуже.

На одном из производств мы проводили серию 
экспериментов по применению разных типов  тер-
мопластичных клеев для достижения повышенной 
термостойкости. И пришли к выводу, что все эти игры 
не окупаются. Поэтому Kleiberit развивает более пер-
спективное направление PUR-материалов.

Да, полиолефин можно использовать на тех же 
ванночках, что и EVA, и рабочая температура даже 
плюс-минус будет похожа. Но ведь уже несколько 
лет существуют PUR-клея, которые работают почти 
на всех кромкооблицовочных станках, в том числе 
изначально предназначенных для термопластичных 
клеевых материалов. При этом PUR-клей с гарантией 
имеет перед EVA весомые преимущества. 

Полиолефин хорошо работает, но его характери-
стики по-прежнему остаются между EVA и PUR. При-
чем, реальный расход EVA и ПО близки по абсолют-
ным значениям. 

При этом ПО дороже и ограниченно представлен 
на рынке. Если бы он был приближен к EVA по цене, то 
лишние 15 минут термостойкости были бы приятным 
дополнением. А за такую стоимость — какая разница, 
когда отойдет кромка, если на нее выльется кипяток: 
сразу или через 5 минут?

Полиолефины присутствуют в линейке материалов 
Kleiberit, поскольку есть клиенты, кому они интерес-
ны. Но, по моему личному мнению, покупатели оста-
ются сторонниками ПО не из-за того, что получают 
какое-то сверхъестественное качество, а из-за того, 
что попадают под влияние активного маркетинга.
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* * *
Подведем итоги. Ситуация с полиолефином на 

данный момент похожа на отношение мебельной 
аудитории к PUR несколько лет назад. То есть, рабо-
чее решение уже есть, но пока требует некоторых 
танцев с бубнами. В перспективе оно станет проще и 
удобнее, но пока работайте на свой страх и риск. Для 
кого-то полиолефин может стать мощным конкурент-
ным преимуществом. А для другого — лишней тратой 
денег.

Отягощает ситуацию то, что разные эксперты опи-
раются на разные данные. Сложно сказать, сколько 
здесь от маркетинга, а сколько от реальных характе-
ристик клея. Какой-то процент мифологизации точ-
но есть, но пока его невозможно оценить. Вероятно, 
всем продавцам и покупателям сыграли бы на руку 
исследования, где в одних условиях сравнили эти-
ленвинилацетат, полиолефин и полиуретан. А пока у 
нас есть только качественная, но не количественная 
оценка.

По отношению к EVA полиолефин более термо-
стоек (вопрос в том, на сколько градусов), прилипа-
ет к большему количеству материалов и сохраняет 
гибкость и прилипаемость при низких температурах. 
К минусам же относится цена. Спрос на полиолефин 

можно ожидать в производстве дверей, кухонь, спе-
циализированной мебели (для ванных комнат или 
медучреждений), упаковке, окутывании погонажных 
изделий и пр. Трудно назвать полиолефин «вундер-
ваффе» или секретом успешного успеха. Это один из 
инструментов, который в конкретной ситуации может 
подойти, а может не подойти.  

Компании, которые поставляют на рынок оборудо-
вание и расходные материалы, пока смотрят на поли-
олефиновые клеи без особого интереса. Да, их можно 
найти в линейке почти всех крупных игроков, но их 
просто держат ради ассортимента и не делают на них 
ставку. Вероятно, ждут запроса от отрасли. А отрасль 
только-только распробовала PUR и не торопится экс-
периментировать. 

«Дельта-Техно»  — редкий пример компании, ко-
торая азартно предлагает полиолефин клиентам. Да 
и «Фольманн», один из немногих в России крупных 
производителей клеев, готов подставить ей мощное 
плечо в деле продвижения перспективного продукта 
в массы. Поэтому будем внимательно наблюдать за 
ситуацией и вернемся к ней, когда появится больше 
информации с мест.

Иван Романов





http://www.bazissoft.ru
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Тайваньский дизайнер Пао Хуэй 
Као представила свою первую 
персональную выставку, на ко-
торой была показана красочная 
мебель, сделанная из рулонов 
кальки.

Выставка под названием «25 вре-
мен года. Пейзажи из бумаги и лака» 
открылась в галерее Spazio Nobile в 
Брюсселе. Она объединяет 50 пред-
метов и картин, созданных Као.

К ним относятся новые версии 
мебели Paper Pleats, которую она 
делает, объединяя рулоны кальки в 
сотовые структуры, пропитав их ри-
совым клеем.

После затвердевания эти детали, 
в том числе скамейки, серванты, та-
буреты и столы, становятся на удив-
ление прочными.

Недавно Као разработала технику 
покрытия своих бумажных структур 
цветными пигментами и уруси, разно-
видностью японского лака, чтобы под-
черкнуть морщинистую поверхность.

В отличие от более ранних работ 
серии Paper Pleats, которые имеют 
более воздушный вид, цветные из-
делия Paper Pleats выглядят очень 
графично.

В выбор цветов Као входят насы-
щенные оттенки красного и синего, а 
также черный, который она наносит 

с помощью самодельного инстру-
мента.

«Помимо школы я также изучала 
рисунок китайской тушью с 10 лет, 
очень творчески смешивая его с 
другими материалами, например, с 
маслом», — сказала дизайнер. — Лак 
уруши похож на китайские чернила, 
он позволяет создавать толщину по-
следовательных линий, как в калли-
графии».

«Я использую не кисть, как при 
рисовании китайской тушью, а бу-
мажный инструмент, который я спе-
циально создала, чтобы обводить 
цветные линии или раскрашивать 
свои изделия», — добавила она.

Впервые Као экспериментиро-
вала с бумажными конструкциями, 
когда училась в Академии дизайна в 
Эйндховене. По-прежнему проживая 
в голландском городе, она продол-
жает работать с материалом после 
окончания учебы в 2016 году.

На выставке представлены «Ла-
ковые листья» Као и неокрашенное 
кресло Paper Pleats.

Впервые ее привлекли матери-
алы растительного происхождения 
после того, как она обнаружила, что 
у нее аллергия на некоторые химиче-

ские ингредиенты, обычно использу-
емые для производства других типов 
материалов. Со временем она научи-
лась ценить экологичность и пользу 
для здоровья от работы с натураль-
ными, нетоксичными материалами.

На этой выставке Као также пред-
ставила новые версии своих «Лако-
вых листьев».

Подобно работам Paper Pleats, эти 
изогнутые картины создаются путем 
пропитывания гофрированной бу-
маги рисовым клеем для создания 
формы, а затем нанесения сверху че-
редующихся слоев лака уруси и цвет-
ных пигментов.

Одна инсталляция включает 25 
таких картин, отображающих раз-
ные цвета, соответствующие разным 
временам года. Они ссылаются на 
лунно-солнечный календарь, ис-
пользуемый в азиатских странах, с 
добавлением одного дополнитель-
ного сезона к стандартным 24.

«Время подготовки работы очень 
долгое, особенно для «Лаковых ли-
стьев», которым требуются недели 
или даже месяцы, чтобы 25 последо-
вательных слоев лака Уруси и нату-
рального пигмента затвердели, пре-
жде чем их спонтанно отшлифовать 
и оставить сохнуть»,  — поделилась 
Као.

ЦВЕТ ПОДЧЕРКИВАЕТ МЯТЫЕ ПОВЕРХНОСТИ
БУМАЖНОЙ МЕБЕЛИ ПАО ХУЭЙ КАО
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Дизайнер, художник и создатель 
арт-вселенной Yoomoota удостоился 
престижной международной награ-
ды за свою работу под названием 
Inflated Ass. Тарас Желтышев оттал-

кивался от образа хищного растения, 
произрастающего на планете Рай. По 
словам дизайнера, садясь на кресло, 
человек становится с ним единимым 
целым: «Если вам захочется держать 

такое растение в своем доме, необ-
ходимо развить самообладание и 
терпение, чтобы противостоять его 
чарам», — объясняет автор. Модель 
изготовлена из войлока, сделанно-
го вручную из высококачественной 
итальянской шерсти, а также из ме-
талла, ткани и пенополиуретана. 
Этой весной кресло, международ-
ный тираж которого составляет 50 
экземпляров, станет частью ежегод-
ной экспозиции победителей пре-
мии в Афинах, а после его передадут 
в постоянную коллекцию Чикагского 
музея архитектуры и дизайна «Ате-
неум». 

Одну из самых известных сегод-
ня премий в области дизайна Good 
Design задумали в 1950 году в Чи-
каго. Ее создатели  — куратор Эдгар 
Кауфманн, американский архитек-
тор финского происхождения Ээро 
Сааринен и выдающиеся дизайнеры 
прошлого века Чарльз и Рэй Имз.

КРЕСЛО ТАРАСА ЖЕЛТЫШЕВА ОТМЕЧЕНО ПРЕМИЕЙ GOOD DESIGN AWARDS

С 31 января по 4 февраля в бель-
гийском Генте пройдёт 6-й Фести-
валь света. В рамках мероприятия, 
которое проводится раз в три года, 
средневековый город украсят рабо-
ты национальных и международных 

художников и мастеров световых 
шоу. Одной из наиболее ярких обе-
щает стать сайт-специфичная ин-
сталляция Cones («Конусы») худож-
ника из Мадрида SpY, украсившая 
колонны исторического здания Aula 
Academica Гентского университета. 

В 1990-х SpY начинал как граффити-
артист, впоследствии он начал исследо-
вать различные формы художествен-
ной коммуникации в общественном 
пространстве. Наибольшую извест-
ность ему принесли работы, в которых 
повседневные городские элементы 
многократно повторяются и встраива-
ются в существующие архитектурные 
объекты, трансформируя их.

Материалом для инсталляции 
Cones послужили ярко-оранжевые 
дорожные конусы. Днём произведе-
ние искусства выступает контраст-
ным элементом на фоне историче-
ского здания, а ночью окутывает его 
тёплым свечением.

Aula Academica является симво-
лом Гентского университета, одного 
из трёх крупнейших фламандских 

университетов. Здание построено 
в 1826 году по проекту архитектора 
Лодевейка Руландта, вдохновлявше-
гося греческим Пантеоном и эпохой 
Просвещения. Фасад Aula Academica 
с коринфскими колоннами изобра-
жён на официальном логотипе учеб-
ного учреждения.

SPY ПЕРЕОСМЫСЛИЛ ФАСАД ГЕНТСКОГО УНИВЕРСИТЕТА
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Svenskt Tenn выпускает принт 
Йозефа Франка 1949 года со сти-
лизованной картой Стокгольма в 
честь столетия шведского бренда.

 Отмечая 100-летие великолепно-
го графического дизайна, шведская 
компания по производству текстиля 
и дизайна интерьера Svenskt Tenn 
начинает свой столетний год выпу-
ском модели, разработанной в 1949 
году, но ранее никогда не доступной 
для покупки. Новый узор следует за 
коллекцией ранее не издававшихся 
дизайнов мебели и является частью 
празднования юбилея бренда. 

Бренд начал свою жизнь в 1924 
году под проницательным взглядом 
преподавателя рисования Эстрид 
Эриксон, которая открыла магазин 
на Смоландсгатан в Стокгольме, где  
продавалось 300 оловянных предме-
тов, созданных Эриксоном и оловян-
ным мастером Нильсом Фугстедтом. 
Однако интерес Эриксона к дизайну 
интерьеров повел компанию в дру-
гом направлении, и уникальный ас-
сортимент мебели Svenskt Tenn на-
чал обретать форму. 

Магазин переехал в более про-
сторное помещение на Страндве-
гене, где он и находится сегодня, а 
в 1934 году Эриксон начал сотруд-
ничать с австрийским модернистом 
Йозефом Франком, который пере-
ехал в Швецию со своей шведской 
женой, спасаясь от нацистов. Это ста-
ло началом долгого и плодотворного 

партнерства, поскольку Эриксон и 
Фрэнк начали творческое сотрудни-
чество, которое продлилось более 
трех десятилетий. 

Среди отличительных черт ди-
зайна Фрэнка была его любовь к 
причудливым узорам, часто с ис-
пользованием смелых, красочных 
мотивов, вдохновленных миром 
природы. По его мнению, узоры ока-
зывали успокаивающее действие на 
комнату, а яркие принты помогали 
глазам сосредоточиться. Он умер в 
1967 году, но в архиве Svenskt Tenn 
сохранилось около 250 его текстиль-
ных принтов, и, чтобы отпраздновать 
свое столетие, бренд покопался в его 
бэк-каталоге, дабы найти подходя-
щий праздничный дизайн.

Так появилось обновленное из-
дание архивной гравюры 1949 года, 
на которой изображен город Сток-
гольм. Это один из очень немногих 
индивидуальных заказов, которые 
Франк сделал за свою долгую ка-

рьеру. На узоре изображена его 
интерпретация центра Стокгольма, 
включая знакомые улицы, такие как 
Фолькунгагатан, Карлавеген, Дрот-
тнинггатан и Минтторгет, в синем, 
красном и зеленом цветах.

Новый рисунок, напоминающий 
принт Фрэнка «Манхэттен», был не-
много обновлен по сравнению с ори-
гиналом и теперь включает слова 
«Svenskt Tenn Est. 1924', и его можно 
будет приобрести в виде ткани по 
метрам, а также для изготовления 
подушек, подносов, ламп и шарфов, 
а также для табуретов, стульев и ку-
шеток, выпущенных ограниченным 
тиражом.

SVENSKT TENN ВЫПУСКАЕТ ПРИНТ
СО СТИЛИЗОВАННОЙ КАРТОЙ СТОКГОЛЬМА
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Немецкий дизайнер презентует 
новинки на первых профессиональ-
ных выставках этого года  — imm 
cologne в Кельне и Maison&Objet в 
Париже. Так, для компании Thonet 
Себастьян Херкнер разработал стул 
118 FV и коллекцию под названием 
Rethinking Classics: S 32 / S 64 Dark 
Melange. Первый предмет пополнил 
одноименную линейку деревянных 
стульев, задуманных брендом с опо-
рой на принципы минимализма. Мо-

дель по дизайну Херкнера создана 
специально для обеденных зон и ре-
сторанов и обеспечивает еще боль-
ший комфорт за счет увеличенного 
сиденья и широкой спинки. 

В рамках второй коллекции ди-
зайнер переосмыслил два знаковых 
стула Thonet Марселя Брейера  — S 
32 и его версию с подлокотниками S 
64, обновив цветовую палитру кар-
каса и узнаваемых плетеных элемен-
тов. Для марки Blomus, с которой Се-
бастьян Херкнер работал впервые, 
он разработал портативную лампу 
Iris, воплощающую увлечение и вос-
хищение дизайнера стеклом, а так-
же кофейные и приставные столики 
Volos, изготовленные из тончайшего 
массива травертина. 

Кроме того, обновление затро-
нуло коллекцию освещения Boule 
для немецкого производителя Pulpo, 
представленную в 2016 году. Теперь 
цилиндрические основания ламп 
изготавливаются из мрамора в не-
большой мастерской в Португалии: в 
сочетании с выдувным стеклом этот 
материал придает модели утончен-
ный и элегантный вид.

СЕБАСТЬЯН ХЕРКНЕР ПРЕДСТАВИЛ НОВЫЕ 
ПРЕДМЕТЫ ДЛЯ БРЕНДОВ BLOMUS И THONET

В рамках сотрудничества с пер-
вой индийской галереей коллек-
ционного дизайна сооснователь 
Estúdio Campana исследовал куль-
турное наследие Бразилии и Индии. 
Дизайнер создал шкаф Atuxuá, на-
звание которого отсылает к замысло-
ватым бразильским маскам, обычно 
использующимся в ритуалах исцеле-
ния, а внешний вид воплощает при-
родную красоту произрастающей в 
Индии многолетней травы сабаи. 

«В этом проекте мне было важно 
учесть традиционное индийское ре-
месло, поэтому шкаф изготовлен из 
натурального волокна в сочетании с 
латунью. Особенности работы с травой 

сабаи и металлическими конструкци-
ями представляют собой параллель 
между духовностью, ритуалами и ре-
лигиозным синкретизмом, которые 
можно найти как в Индии, так и в Брази-
лии», — рассказывает Умберто Кампа-
на. Atuxuá изготовлен вручную и пред-
ставлен в единственном экземпляре. 

КОЛЛАБОРАЦИЯ УМБЕРТО КАМПАНА
И ИНДИЙСКОЙ ГАЛЕРЕИ ÆQUŌ
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АНДРЕ ПУТМАН: ЭКСТРАКТ 
КРАСОТЫ И ДИЗАЙНА
Имя Андре Путман часто произносили с приставкой «посол стиля». Она женщина, которая своей карьерой 
охватила дизайн почти всего XX века и указала путь в дизайн будущего. Путман возвела шахматную клетку 
в ранг высокого интерьерного искусства, решительно отвергла традиции избыточного декора и нашла то 
соотношение элегантности и утонченности, от которого захватывает дух. 
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Родившись в аристократической французской се-
мье, богатой культурными традициями, Андре воспи-
тывалась в артистической среде, где писатели, танцо-
ры, актеры, музыканты были частыми гостями.

«Андре Путман, урожденная Андре Крестин Эйнар, 
родилась 23 декабря 1925 в Париже. Место рождения 
было неплохим бонусом, чтобы сформироваться в 
нехилого дизайнера. Парижанки, они особенные дамы, 
которые знают четко границы допустимого в одеж-
де, еде и работе. Одеты, накрашены всегда с той 
долей небрежности, за которой кроется почти буд-
дистское мировоззрение, что работать, выглядеть, 
одеваться и питаться надо только в удовольствие, 
не забывая о реальности. Французы говорят: «Не пу-
тай мечту с реальностью». 

И второй бонус Андре — гены. Она родилась в не-
простой семье. Ее бабушка по отцовской линии, Роза 
де Монгольфье, была потомком изобретателей воз-
душных шаров. Мать была концертной пианисткой, 
которая находила утешение в том, чтобы быть ве-
ликим художником без сцены. Андре с детства гото-
вили к музыкальной карьере. Её наставник Пуленк на 
вручении приза юной девушке за композицию обмол-
вился, что ей придется ещё 10 лет вести аскетиче-
скую жизнь в ежедневных упражнениях, прежде чем ее 
ждет настоящая слава»,  — пишет Лара Кроткая в 
своей книге «Андре Путман — посол стиля». 

Семья планировала, что Андре будет заниматься 
сочинением музыки, однако девушка выбрала соб-
ственную дорогу: «Мои родители были очарователь-
ными, очень открытыми людьми, но жили в тесном 
французском мирке, вполне довольные собой, так же, 
как и другие люди их круга». У жизнелюбивой Андре 
были другие планы.

Оказавшись в Париже в возрасте 15 лет, она ста-
ла завсегдатаем Café de Flore, где можно было стол-
кнуться лицом к лицу с Сартром, Бовуар, Джакометти 
и другими знаменитыми персонажами. За одного из 
членов компании, посещавшей это культовой место, 
антиквара Жака Путмана, Андре вскоре вышла замуж. 
«Он посвящал меня в таинство искусства, поощряя 
мой интерес к одним вещам и разочаровывая в других. 
У него были очень четкие представления о том, что 
ему нравится, а что нет. У него я научилась четкому 
представлению о вещах», — вспоминает Путман.

В 20 лет она чуть не погибла в велосипедной ава-
рии, и хорошо знала цену каждой минуты. «Единствен-
ное, чего мне хотелось в то время — быть открытой 
новому». Она выкинула из собственной спальни все 
вещи, кроме железной кровати, стула и постера с кар-

тиной Миро и по совету бабушки устроилась курье-
ром в гламурные издания Femilna, Elle и L'Oeil.

Путман оказалась одной из первых дизайнеров-
универсалов, кому одинаково удавались рестораны, 
самолеты, интерьеры фешенебельных гостиниц и 
частных резиденций, мебель и посуда, светильники и 
флаконы (под конец жизни Андре Путман даже созда-
ла собственный аромат духов). 

«Бессмысленно учить человека стилю и вкусу. Вкус 
у него либо есть, либо нет», — категорично заявляла 
дама, чей вкус оттачивали в начале ее деятельности 
отнюдь не архитекторы, а французский композитор 
Франсис Пуленк и другие именитые наставники.

Начиная с 50-х Путман, уже хорошо изучившая мир 
глянца, начинает писать статьи в разделе «декор». Ее 

Стулья, дизайн Робера Малле-Стивенса, продует компа-
нии Ecart International, основанной Путман

Вилла, построенная по проекту Андре Путман для фран-
цузского политического журналиста, философа и интел-
лектуала Бернара Анри-Леви в Танжере
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острый критический взгляд на вещи и блестящий ана-
литический ум стали сразу заметны. Она пишет статьи 
для интерьерных рубрик ведущих изданий и форму-
лирует, чего недостает современному французскому 
интерьеру. А именно сдержанности, эффектности, 
чувственности, жесткости, но не категоричности. Од-
новременно она пытается проектировать собствен-

ные вещи, однако эти эксперименты не носят систем-
ного характера.

В 1958 году Андре Путман стала арт-директором 
домашнего департамента Prisunic (предшественник 
Monoprix). Она пропагандировала идеи доступного ди-
зайна. С ее легкой руки в магазинах сети стали прода-
ваться лимитированные репродукции работ известных 
художников: их можно было приобрести за небольшую 
сумму (100 франков, около 15 евро), что делало высо-
кое искусство доступным широким массам.

Путман внимательно исследует фэшн-индустрию. В 
конце 60-х она вместе с подругами открыла первое во 
Франции агентство консультаций по вопросам стиля 
Mafia. В 1972 году в сотрудничестве с Дидье Грюмба-
хом, будущим президентом Федерации высокой моды 
в Париже, она создает проект Créateurs et Industriels. 
Он нацелен на поиск молодых талантов. Это агентство 
было суперуспешным, оно открыло нынешних звезд 
модной, в числе которых Осси Кларк (Ossie Clark), Клод 
Монтана (Claude Montana), Тьери Мюглер (Thierry 
Mugler), Иссэй Мияки (Issey Miyake) и Жан-Шарль де 
Кастельбажак (Jean-Charles de Castelbajac). 

Финал 1970-х стал для Андре Путман катастрофой. 
Компания Créateurs & Industriels обанкротилась, в том 

Интерьер отеля Morgans Hotel

Интерьер отеля Morgans Hotel
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же году она рассталась со своим мужем, ощущала пол-
ную пустоту и одиночество. Долгое время она жила в 
комнате, всю обстановку которой составляли кровать 
и пара ламп, но это лишь сделало ее сильнее (и во 
многом способствовало формированию ее фирмен-
ного стиля, для которого характерны лаконичность, 
минимализм и некоторая доля аскетизма). 

В 1978 году Путман решила основать собственное 
агентство. Оно называлось Ecart и специализировалось 
на интерьерных проектах. Первоначально сфера ее 
интересов вращалась вокруг мебельной классики 30-х 
годов: Жан-Мишель Франк, Пьер Шаро, Мариано Форту-
ни, Эйлин Грей. Она стала сама создавать вещи в том же 
модернистском духе и оттачивать собственный стиль. 
«Моей целью было по-настоящему заинтересовать де-
сятерых, и даже в этом случае я бы чувствовала, что моя 
миссия выполнена». Вдохновленный шедеврами арт-
деко стиль Андре Путман отличает аристократический 
минимализм, элегантность, монохромность, сдержан-
ная роскошь в меблировке и дорогие фактуры.

Ее проектами заинтересовались тысячи. Отель Le 
Lac в Японии, отель Im Wasserturm в Германии, отель 
Sheraton в аэропорту Руасси-Шарль де Голль в Пари-
же: во всех проектах чувствовалась мощная энергия 
изменить сам жанр отеля. Также Путман берeтся за 
бутики: для Azzedine Alaia, Balenciaga, Bally, Lagerfeld.

С начала 1980-х Андре Путман работает над ди-
зайном офисов. Самым значимым проектом в этой 
области стал рабочий кабинет министра культуры 
Франции Жака Ланга, который стал первым в длинной 
череде официальных заказов. Обстановка отличается 
сдержанностью и вместе с тем выглядит дорого: ком-
пактные кресла дополнены изящным журнальным 
столиком из платана с бронзовыми деталями.

Поворотным для Путман стал 1984 год. Мировую 
славу ей принес дизайн нью-йоркского отеля Morgans 
в 1984 году. Он стал, по сути, первым бутик-отелем, 
куда приезжают именно за новым культурным и чув-

ственным опытом. Андре Путман в значительной 
мере сформировала феномен бутик-отеля: места, где 
любые привычные действия становятся ритуалом и 
наполняются новым смыслом. 

Эта работа маркировала появление нового ди-
зайн-принципа: интерьера высокого художественно-
го качества с относительно небольшим бюджетом. 
Проект был построен на смешении стилей, использо-
вал работы ведущих дизайнеров ХХ века и создавал 
новый тип роскоши.

Именно в Morgans Hotel она использовала в ка-
честве основного декоративного приема шахматную 
черно-белую плитку. Эта раскладка стала ее визит-
ной карточкой и применялась до самых последних ее 
проектов: даже пюпитр рояля Milky Way выполнен как 
шахматная доска. 

Отель Morgans  — один из первых бутик-отелей, 
оформленных Путман.

Далее ей поручают интерьер Музея современно-
го искусства CAPC в Бордо, Музей изящных искусств 
в Руане, кабинеты Министерства финансов, архитек-
турный комплекс Берси и французский павильон на 
выставке в Севилье в 1992 году. 

Еще один знаковый проект  — интерьеры для 
сверхзвукового пассажирского самолета Concorde, 
над которым дизайнер работала в 1994 году. Путман 

Блюдо Vertigo, дизайн Андре Путман, Christofle
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смогла привнести в них уют и элегантность. Для лай-
нера были спроектированы мягкие, удобные сидения, 
одетые в белые чехлы, продумано освещение, пол 
был покрыт ковровой дорожкой с элегантным рисун-
ком в стиле ар-деко.

В 1997 Андре Путман основала свою студию Studio 
Andrée Putman, работающую в области интерьерного 
и промышленного дизайна, а также в области сцено-
графии. 

Андре Путман одной из первых стала применять 
в своих проектах открытую планировку. Также она 
одной из первых во Франции стала жить в лофте! Ар-
хитектор заново переосмысливала пространство, на-
рушала общепринятые правила и нормы, позволяла 
себе играть с жилым пространством. «Речь вовсе не 
о том, чтобы принимать ванны в гостиной и гото-
вить еду в спальне, — говорила она, — а о том, что-
бы сделать пространство многофункциональным. 
Почему комнаты должны быть монополизированы и 
подчиняться лишь одной функции, когда у нас может 
и должна быть свобода выбора?»

В 2000-х Путман стали активно приглашать как ди-
зайнера не только интерьеров, но и мебели. Она соз-
дает в своей лаконичной стилистике коллекцию сту-

льев для Reflex, модели для Poltrona Frau, мозаичные 
вещи для Bisazza, посуду для Christofle. Путман актив-
но сотрудничает с модными и люксовыми дизайнер-
скими брендами.

В 2000 году она разработала коллекцию Vertigo 
для Christofle (посуда и аксессуары для дома), для ко-
торой были характерны простые формы, а главным 
элементом стало слегка закрученное кольцо (тот же 
принцип был использован впоследствии и в ювелир-
ной коллекции Путман для Christofle, которая появи-
лась в 2005 году). В 2007 году дизайнер разработала 
свою версию дорожной сумки для Louis Vuitton, а в 
2008 году она обратилась к своей первой любви  — 
музыке — и подписала контракт с компанией Pleyel. 
Результатом их сотрудничества стал великолепный 
рояль Voie Lactée из дерева, никеля и Corian, укра-
шенный фирменным «шахматным» декором. Он был 
выпущен ограниченной, пронумерованной серией в 
8 экземпляров и стоил порядка 20 тыс. евро.

Всякий, кто бывал в Париже, наверняка заходил 
в бутик Guerlain на Елисейских Полях просто, чтобы 
полюбоваться на роскошные интерьеры и велико-
лепную люстру, украшавшую главный зал. Это тоже 
работа Андре Путман, которая оформила его в 2005 
году. В таком виде Дом Guerlain простоял вплоть до 
2013 года. Затем здесь была проведена масштабная 
реновация. Тем не менее, проект Путман стал одной 
из важнейших вех в истории Дома.

Два года спустя в 2007 французский дизайнер 
взлетела еще выше, приняв участие в масштабном 
архитектурном проекте. Речь идет о строительстве 

Рояль, дизайн Андре Путман, Pleyel, 2008

Интерьер для сверхзвукового пассажирского самолета Concorde



47WWW.MEBELSHIK.BIZ

№ 01 '2024ДИЗАЙН, МЕБЕЛЬ

и оформлении двух небоскребов в Гонконге, один из 
которых — Putman Hotеl — носит ее имя! Фасад зда-
ния украшен геометрическим орнаментом из цветно-
го стекла и навеян стилистикой ар-деко. Внутри — 28 
номеров открытой планировки с эркерами, высокими 
потолками, деревянными полами и лаконичным чер-
но-белым декором, который так любит Андре.

С 2007 года Андре помогала в работе ее дочь Оли-
вия, которая сейчас является арт-директором компа-
нии Studio Andrée Putman. «В возрасте, когда некото-
рые уже отправляются выращивать цветы в деревне, 
моя мать основала настоящую империю, влияние ко-
торой на мир дизайна огромно до сих пор. Принци-
пы, которые благодаря моей матери появились в со-
временном дизайне, совершенно вневременные: это 
элегантность, минимализм и четкий стиль».

В 2008 году мэр города Парижа назначил Андре 
Путман президентом Комитета по дизайну. В ее обя-
занности входила реорганизация общественных мест, 
редизайн городской мебели и униформы коммуналь-
ных служб.

Почерк Андре узнаваем в каждом ее проекте — от 
отеля Im Wasserturm в Кельне, перестроенном из быв-
шей девятиэтажной кирпичной водонапорной баш-
ни, до отелей Roissy Sheraton и Pershing Hall в Париже, 
от мебели для для Reflex и Poltrona Frau до декораций 
для фильма Питера Гринуэя «Интимный дневник». По материалам Интернет

Интерьер Путман Отеля, Гонгконг

Версия дорожной сумки для Louis Vuitton от Андре Путман





http://www.fiw.kz
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14 – 18 января 2024 г.
IMM COLOGNE – 2024
Кёльн, Германия
Международная выставка мебели
www.imm-cologne.com

18 – 22 января 2024 г.
MAISON & OBJET – 2024
Франция, Париж
Неделя дизайна в Париже
www.maison-objet.com

23 – 28 января 2024 г.
®STANBUL FURNITURE FAIR – 2024
Международная выставка мебели
www.istanbulfurniturefair.com

13 – 16 февраля 2024 г.
SIBBUILD — 2024
Новосибирск, ВК «Новосибирск Экспоцентр»
Международная строительно-интерьерная выставка 
в Сибири
www.novosibexpo.ru 

27 февраля – 01 марта 2024 г.
МИР СТЕКЛА  — 2024
Москва, Экспоцентр
Международная выставка стеклопродукции, технологий 
и оборудования для изготовления и обработки стекла
www.mirstekla-expo.ru

18 – 21 марта 2024 г.
CHINAINTERNATIONALFURNITUREFAIR 
(GUANGZHOU) PHASE 1 — 2024
Китай, Гуанчжоу, Guangzhou Chinese Import & Export 
Commodities Complex Pazhou (GICEC)
Международная торговая выставка мебели для дома
www.ciff-gz.com

28 марта – 31 марта 2024 г.
CHINAINTERNATIONALFURNITUREFAIR 
(GUANGZHOU) PHASE 2 — 2024
Китай, Гуанчжоу, Guangzhou Chinese Import & Export 
Commodities Complex Pazhou (GICEC)
Международная мебельная выставка (комплектую-
щие и компоненты)
www.ciff-gz.com

02 – 05 апреля 2024 г.
MOSBUILD — 2024
Москва, МВЦ «Крокус Экспо»
Международная выставка строительных и отделоч-
ных материалов
www.mosbuild.com

03 – 06 апреля 2024 г.
UMIDS — 2024
Краснодар, ВКК «Экспоград Юг»
Международная выставка мебели, материалов, ком-
плектующих и оборудования для деревообрабатыва-
ющего и мебельного производства
www.umids.ru

ГРАФИК ВЫСТАВОК МЕБЕЛЬНОЙ
ПРОМЫШЛЕННОСТИ РОССИИ,
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16 – 21 апреля 2024 г. 
SALONE DEL MOBILE.MILANO — 2024
Италия, Милан, выставочный центр Fiera Milano Ro
Ведущая международная выставка дизайна мебели, 
интерьера, освещения.
www.salonemilano.it

24 – 26 апреля 2024 г.
IZBUSHKA! СТРОИТЕЛЬСТВО.
ДЕРЕВООБРАБОТКА — 2024
Челябинск, ДС «Юность»
Выставка о коттеджном строительстве, мебели и де-
ревообработке
izbushka174.ru

25 – 28 апреля 2024 г. 
«СВОЙ ДОМ — 2024»
Новосибирск, ВК «Новосибирск Экспоцентр»
Выставка инженерного оборудования и материалов 
для строительства и обустройства коттеджа или заго-
родного дома
svoidom-expo.ru

28 – 30 мая 2024 г.
«ТЕХНОЛОГИИ ПРОИЗВОДСТВА.
ДЕРЕВООБРАБОТКА. МЕБЕЛЬ И КОМПЛЕКТУЮ-
ЩИЕ — MEBELEXPO UZBEKISTAN 2024»
Узбекистан, Ташкент, НВК «УзЭкспоцентр»
Международная выставка «Мебель и технологии про-
изводства»
www.mebelexpo.uz

22 – 24 июня 2024 г.
АРХ МОСКВА — 2024
Москва, Гостиный двор, ул. Ильинка, д. 4
Международная выставка архитектуры и дизайна
www.archmoscow.ru

12 – 14 июня 2024 г.
«МЕБЕЛЬ. ИНТЕРЬЕР. ДЕРЕВООБРАБОТКА» — 
2024
Алматы, Казахстан, ВЦ «Атакент»
Ведущие казахстанские проекты, посвященные ме-
бельной и деревообрабатывающей промышленности.
fiw.kz

14 – 16 августа 2024 г.
EXPO MEBEL ASTANA — 2024
Выставка «Мебели, фурнитуры, обивочных материа-
лов и оборудования»
expomebel.kz 

03 – 05 сентября 2024 г. 
HOMETEXTILE & DESIGN — 2024 
Москва, МВЦ «Крокус Экспо»
Международная выставка домашнего текстиля и тка-
ней для оформления интерьера
hometextile-design.ru

05 – 09 сентября 2024 г.
MAISON & OBJET – 2024
Франция, Париж
Неделя дизайна в Париже
www.maison-objet.com

И ДЕРЕВООБРАБАТЫВАЮЩЕЙ
СНГ И МИРА НА 2024 Г.
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ЭКСПОЗИЦИЯ WOODEX 2023
На выставке Woodex у специалистов отрасли была от-
личная возможность ознакомиться с максимальным 
количеством предложений от компаний производи-
телей и поставщиков, которые есть в индустрии на 
настоящий момент, и выбрать наиболее подходящую 
продукцию и решения для развития своего бизнеса.

Обширная экспозиция с многотонным оборудова-
нием в действии в трех залах первого павильона МВЦ 
«Крокус Экспо» заняла 18 000 кв. м выставочной пло-
щади.

Свою продукцию на выставке представили 210 
компаний: 100 российских и 110 иностранных из 8 

стран — России, Австрии, Германии, Италии, КНР, Лат-
вии, Республики Беларусь и Турции. Впервые в вы-
ставке приняли участие 49 компаний.

На протяжении всех четырех дней выставки в ра-
боте демонстрировались более 300 станков: кром-
кооблицовочные, сверлильно-присадочные, лен-
точнопильные, форматно-раскроечные, фрезерные, 
шипорезные и другие. 

Участники выставки представили свою продукцию 
в 7 разделах: оборудование и инструмент для мебель-
ного производства; оборудование и инструмент для 
деревообработки; оборудование для переработки 
древесных отходов; мебельные комплектующие и 

ИТОГИ 18-Й МЕЖДУНАРОДНОЙ 
ВЫСТАВКИ WOODEX
С 28 ноября по 1 декабря 2023 года в Москве, в первом павильоне МВЦ «Крокус Экспо», с большим успехом 
прошла 18-я Международная выставка оборудования, материалов и комплектующих для деревообраба-
тывающей и мебельной промышленности — WOODEX 2023.
«Опираясь на статистику, подтверждённую официальным аудитом, на отзывы участников и посетителей, 
мы можем смело назвать Woodex главной выставкой отрасли в России!», — отмечают организаторы.
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фурнитура; лесозаготовительная техника; ЛКМ, клеи, 
герметики, деревозащита, а также сопутствующее 
оборудование, комплектующие и услуги.

В Woodex 2023 приняли участие: Akkuslar Makina, 
AKMASH, Altendorf, BABYFURNITURA, Biesse, Cefla, 
Delta-techno, DITEC, Extru-tech, Felder, Form, Grigio, 
HARTMANN-LOVEL, Intervesp, KAMI, LDM, Leitz, LIGA, 
MDM, Nanxing, Spectehuniversal, SREDA, Termowood, 
Wintersteiger, «В Центре», «Веха плюс», «Инструмент 
Плюс», «Кроко», «КСТ», «МИСТЕР ПОГРУЗО», «МС-Груп», 
«Свеза», «Станком», «СтанкоЛес», «Станки Трейд» и 
многие другие.

Представитель немецкого машиностроитель-
ного концерна Altendorf Group в России Altendorf 
Competence Center продемонстрировал два реше-
ния от немецкого производителя: высокоточное 
пиление форматно-раскроечного станка Altendorf 
и ювелирная работа кромкооблицовочного станка 
Hebrock. Также впервые на Woodex компания пред-
ставила форматно-раскроечный станок Altendorf F 45 
ProDrive  — начальную модель в легендарной серии 
F 45. Гости стенда смогли во время проведения тест-
драйвов вживую оценить все преимущества данного 
станка.

На стенде «Интервесп» специалисты компании 
провели как очные, так и онлайн-консультации с 
представителями заводов-производителей, подбира-
ли оптимальные для компаний лизинговые програм-
мы со специалистами по лизингу, были организованы 
встречи со специалистами по механизации производ-
ства, шло обсуждение необходимых технических мо-
ментов с технологами и инженерами.

На все оборудование «Интервеспа» действовали в 
рамках выставки специальные цены. 

«В этом году на выставке мы не хотели делать ак-
цент на продажу конкретных моделей оборудования, 
а решили показать наш индивидуальный подход к 
каждому клиенту, сделать упор на общение, выстраи-
вание отношений и проработку задач заказчика.

Мы были рады видеть давних партнеров и зна-
комству с новыми. Заключены договора, достигнуты 
предварительные договоренности, впереди много 
работы», — отметили в компании.

Новинки и хиты продаж мебельного и деревоо-
брабатывающего оборудования представила на соб-
ственном стенде компания «МС-Груп». Здесь прошли 
консультации ведущих специалистов, технологов, ру-

ководителей направлений компании. Была проведе-
на демонстрация передовых станков в работе.

В рамках выставки на стенде компании GT — рос-
сийского производителя режущего инструмента  — 
прошла презентация алмазного и твердосплавного 
режущего инструмента, запатентованных, стандарт-
ных и кастомных моделей.  Можно было получить 
советы специалистов по сервисному обслуживанию 
инструмента, а также поучаствовать в розыгрыше по-
дарочных сертификатов. Было разыграно более 50 
подарочных сертификатов со скидками на покупку и 
сервисное обслуживание инструмента.  

«Мы всегда рады представить экспертному со-
обществу и потребителям результат нашей много-
летней работы. Особенно приятно быть частью 
экспозиции одного из ведущих отраслевых проек-
тов  — выставки Woodex. Наша компания произво-
дит инструмент с использованием передовых тех-
нологий, отвечающий самым высоким стандартам 
качества. Участие в выставке еще один повод рас-
сказать о наших изделиях, использование которых в 
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области деревообработки и производства мебели 
заметно повышают эффективность работы.

Так, например, изюминкой нашего стенда стала 
запатентованная фуговальная фреза, выполненная 
с особенной формой межзубной впадины. Использо-
вание инструмента со стружкоотводящей канавкой 
нашей разработки уменьшает пылевое загрязнение 
зоны резания, а значит, такая фреза будет более 
экологична и производительна в сравнении с анало-
гами», — отметил руководитель отдела продаж GT 
Артем Попов.

По словам Артема Попова, на протяжении всех 
дней выставки гости стенда активно интересовались 
инструментом для производства паркета и дверей, 
обработки пластика, дисковыми пилами для лесопи-
ления, а также фрезами для кромкооблицовки. По-
вышенное внимание к ассортименту GT проявили 
представители Центральных регионов России, Урала 
и Дальнего Востока.

Весь 2-й зал заняла экспозиция компании LIGA, ко-
торая представила 80+ станков в действии, включая 
российские и мировые премьеры. 

LIGA демонстрировала не только мощные пози-
ционные станки, но и собранные из них автоматиче-
ские и роботизированные линии. Прямо у входа в зал 
располагался угловой пильный центр, способный за 
12 часов переработать до 700 листов ЛДСП. Немного 
далее поставили автоматическую четырехстороннюю 
кромкооблицовочную линию, которая на скорости 26 
м/мин заклеивает детали кромкой со всех четырех 
сторон. На большой объем оборудования приходи-
лось несколько аспирационных установок, которые 
вытягивали опилки и загрязненный воздух с работа-
ющих станков.

В центре зала демонстрировал рабочую програм-
му по покраске деревянного стула робот-манипуля-
тор. Похожий манипулятор с вакуумным прижимом 
разгружал два нестинговых обрабатывающих центра. 
Токарный центр с ЧПУ обрабатывал деревянные опо-
ры с высокой повторяемостью, недоступной обычно-
му столяру. В ровный шум соединялись звуки работы 
рельефно-шлифовальных станков, свист сверл свер-
лильно-присадочных центров с ЧПУ и равномерный 
звук падения в контейнер комплектов фурнитуры, на-
бранных автоматической линией фасовки.

Учебный центр PRAKTIKA не только делился ин-
формацией об образовательных программах, но и 
проводил курсы прямо во время выставки. Это было 
наиболее удобно тем участникам, которые приехали 
издалека и смогли совместить посещение отраслево-
го мероприятия и обучение.

ПОСЕТИТЕЛИ
Выставку посетили 8 190 специалистов из 26 стран 
и 75 регионов РФ, чтобы найти на площадке необхо-
димое оборудование, материалы и комплектующие. 
Количество посетителей увеличилось на 42% по срав-
нению с Woodex 2021. Представители 6 053 компаний 
были среди посетителей, что на 27% больше, чем в 
2021 году. Такой значительный рост обусловлен боль-
шой заинтересованностью отрасли в качественном 
оборудовании для деревообработки и производства 
мебели. Впервые выставку посетили 4 843 человека.

ДЕЛОВАЯ ПРОГРАММА WOODEX 2023
В течение 3-х дней в рамках выставки проходила на-
сыщенная деловая программа, посвящённая актуаль-
ным темам отрасли.
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На мероприятиях деловой программы выступили 
59 спикеров. За все дни 400+ специалистов отрасли 
посетили Цифровой Мебельный Форум и конферен-
ции партнёров.

Цифровой Мебельный Форум (ЦМФ)
Впервые в рамках выставки состоялся Цифровой 

Мебельный Форум (ЦМФ), организаторами которого 
выступили LIGA и Международная выставка Woodex 
2023 (ITE Group).

ЦМФ  — это самая большая площадка для комму-
никаций профессионального сообщества мебельной 
и деревообрабатывающей отрасли.

Экспозиция ЦМФ заняла весь зал №2. На площадке 
были представлены 3 ключевые зоны оборудования: 
производство мебели, обработка массива, производ-
ство дверей.

В каждой из зон были продемонстрированы миро-
вые премьеры новинок оборудования в работе, авто-
матизированные линии и роботизированные ячейки. 
На площадке посетители смогли напрямую пообщать-
ся с представителями заводов-изготовителей.

Деловая программа ЦМФ проходила в конференц-
зале F в течение трёх дней. Эксперты отрасли обсуди-
ли комплексный подход к автоматизации и цифрови-
зации мебельной отрасли; CRM-системы и их роль в 
управлении мебельным предприятием; продвижение 
мебельных брендов и выход на маркетплейсы; теку-
щее состояние и перспективы рынка дверей в России, 
ситуация вокруг экспорта и импорта дверей.

Также в рамках выставки состоялись две конфе-
ренции партнёров выставки.

Конференция «Энергия из биомассы: котель-
ные и ТЭЦ на биотопливе, производство пеллет, 
брикетов и щепы»

Конференция «Энергия из биомассы: котельные и 
ТЭЦ на биотопливе, производство пеллет, брикетов 
и щепы» собрала аудиторию специалистов в области 
производства и сбыта различных видов биотопли-
ва, в первую очередь, древесных топливных гранул, 
брикетов, щепы. Участники конференции обсудили 
реализацию проектов по переводу котельного обо-
рудования на биотопливо и по строительству новых 
котельных, а также вопросы, связанные с логистикой 
и дистрибуцией биотоплива внутри страны и за ее 
пределами. Организаторы: ИАА «ИНФОБИО», НП «На-
циональный биоэнергетический союз»;

Конференция «WOODWORLD 2023»

На мероприятии эксперты обсудили состояние и 
перспективы рынка продукции ЛПК России — пило-
материалы, древесные плиты, фанера, пеллеты, а так-
же изменения по логистике лесных грузов, в том чис-
ле новые логистические маршруты для российских 
экспортеров. Состоялась презентация дорожной кар-
ты сотрудничества между лесоперерабатывающими 
компаниями и компаниями, занятыми в деревянном 
домостроении.

Организаторы: журнал «ЛесПромИнформ» и пор-
тал «ПроДерево».

ОФИЦИАЛЬНЫЕ ВИЗИТЫ WOODEX 2023
Господин Вэй Цзян, генеральный секретарь Китайской 
ассоциации лесного машиностроения (CNFMA), вме-
сте со своими коллегами посетили выставку Woodex 
2023, ознакомились с экспозицией участников и про-
вели переговоры о сотрудничестве с Дмитрием За-
вгородним, генеральным директором ITE group, и 
Сергеем Иртугановым, директором выставки Woodex.
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Также выставку посетили торговые представители 
посольств Турции и Бразилии. В ходе визитов они оз-
накомились с экспозицией мероприятия и продукци-
ей участников.

Официальную поддержку Woodex 2023 оказали 
Министерство промышленности и торговли Россий-
ской Федерации и Департамент инвестиционной и 
промышленной политики города Москвы.

Организаторы выразили благодарность всем сво-
им партнерам за поддержку выставки Woodex 2023!

19-я выставка Woodex будет проходить со 2 по 5 
декабря 2025 года в Москве, в МВЦ «Крокус Экспо»

ОТЗЫВЫ УЧАСТНИКОВ:

Михаил Федоров,
технический директор 
ООО «Базис-Центр»

В этом году выставка про-
сто шикарная, ни в чем не 
уступающая «допандемий-
ному» уровню по количеству 
представленного оборудо-
вания, деловой программе 
и интересу посетителей. 

Самое сильное впечатление произвело высочайшее 
качество китайских станков и обрабатывающих цен-
тров. Можно смело говорить не только о достойной 
конкуренции ушедшим европейским производите-
лям, но и о том, что современные станки из Китая по 
ряду характеристик уже превосходят их. 

Еще одно сильное впечатление  — это «качество» 
посетителей, если так можно выразиться. Они при-
ходят с конкретными целями для приобретения обо-

рудования или программного обеспечения. Следо-
вательно, мебельная отрасль неплохо развивается, и 
это не может не радовать. 

Полезной информации получено достаточно, и ос-
новной ее объем от новых китайских производителей 
станочного оборудования. Это запросы на поддержку 
их продукции системой БАЗИС. Они прекрасно по-
нимают, что для успеха на российском рынке надо не 
только представить качественное и функциональное 
оборудование, но и интегрировать его с системой 
БАЗИС, как самой популярной программой среди 
мебельщиков. Со всеми новыми игроками на данном 
рынке достигнуты принципиальные договоренно-
сти о сотрудничестве, и работа уже началась. Надо 
отметить, что китайские производители охотно идут 
на контакт, и работать с ними очень комфортно, чего, 
кстати, нельзя было сказать о европейцах.

Новых клиентов, которые только планирует вне-
дрить БАЗИС, на выставке было немного, как, впро-
чем, и на всех последних выставках. Хотя поток по-
сетителей на стенде был непрерывным. Практически 
все они уже работают в системе, и их интересуют 
определенные технические и организационные про-
блемы, возникающие в процессе работы, расшире-
ние конфигурации программного обеспечения или 
вопросы обучения. О последнем надо сказать особо. 
У нас открылся лицензированный учебный центр по 
обучению всем тонкостям проектирования мебели 
и работе с системой БАЗИС, в котором обучающиеся 
получают удостоверения о повышении квалифика-
ции государственного образца.       

Традиционно большим спросом пользуются наши 
основные модули в локальном варианте: Проектиро-
вание, Салон, Раскрой и Смета. Больше стали интере-
соваться онлайн-лицензиями и облачными сервиса-
ми, прежде всего, модулем коммерческого раскроя. 
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Его функциональные возможности значительно рас-
ширились, и сейчас он позволяет организовать эф-
фективно работающий удаленный прием заказов на 
распиловку и обработку деталей мебельных изделий. 
Оформив заказ на сайте, клиент тут же получает точ-
ную его стоимость, а после согласования и исполне-
ния — точно изготовленные детали, снабженные бир-
ками. 

На выставке особо проявилась тенденция послед-
них двух-трех лет: повышенный интерес мебельщиков 
к автоматизации управления производством. При-
чем, если до этого основными заказчиками системы 
1С-БАЗИС: Производство были крупные предприятия, 
то на WOODEX к ним присоединились и представите-
ли среднего бизнеса. Это верный индикатор того, что 
самая «молодая» разработка компании «Базис-Центр» 
попала в цель. 

Для нас WOODEX – самая представительная вы-
ставка оборудования, материалов и комплектующих 
для мебельной промышленности. Вопрос об участии 
в ней даже не возникает: компания «Базис-Центр» 
всегда будет непременным участником выставки. Это 
великолепная площадка для знакомства с новыми 
видами оборудования, проведения деловых перего-
воров, поиска новых клиентов и общения с давними 
пользователями.

Михаил Кушнеревич, ком-
мерческий директор МДМ

МДМ впервые приняла 
участие в выставке Woodex 
2023, представив новое на-
правление своей деятель-
ности  — поставку обору-
дования, комплектующих и 
инструментов для мебель-

ного производства. Для нас участие в выставке было 
продуктивным, и мы убеждены, что оно прошло до-
статочно успешно.

На выставке Woodex 2023 в ходе нашего участия 
мы получили несколько значительных результатов. 
Во-первых, наши постоянные клиенты были приятно 
удивлены нашим присутствием на выставке, которая 
не имеет отношения к мебельной фурнитуре и ком-
плектующим. Это позволило нам продемонстриро-
вать нашу готовность развивать новые направления 
бизнеса и расширять ассортимент предлагаемой 
нами продукции.

Во-вторых, наше участие в выставке привлекло 
внимание новых потенциальных клиентов, что позво-
лит нам расширить нашу клиентскую базу и обогатить 
партнерские отношения. Мы получили ценную обрат-
ную связь и новые контакты, что, безусловно, являет-
ся важным шагом для развития нашего бизнеса.

Таким образом, участие в выставке Woodex 2023 
принесло нам не только приятные впечатления от ак-
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тивной деятельности, но и конкретные результаты в 
виде укрепления отношений с постоянными клиента-
ми и привлечения новых потенциальных партнеров.

На нашем стенде посетители имели возможность 
ознакомиться с высокотехнологичным оборудовани-
ем для мебельного производства. Мы представили 
итальянские станки SCM, такие как кромкооблицовоч-
ный станок E20, пятиоперационный станок MINIMAX C 
30G, а также сверлильно-присадочный станок ALFA 21 
итальянской компании Vitap, предназначенные для 
небольших производств и мастерских. У посетителей 
была возможность протестировать работу оборудо-
вания, что вызвало широкий интерес среди мебель-
щиков.

Особое внимание посетителей привлекла зона де-
монстрации ручного инструмента Virutex из Испании. 
Мебельщики могли попробовать в работе торцовоч-
ную пилу с верхним столом, фрезер для шкантов и 
пазов, фрезер для обработки свесов кромки, угловой 
фрезер для обработки искусственного камня и дру-
гой инструмент.

Кроме того, на нашем стенде МДМ был представ-
лен широкий ассортимент расходных материалов, 
таких как клеи для мебельной промышленности, тех-
нические жидкости и очистители для кромкообли-
цовочных станков от Jowat (Германия), Bora (Россия), 
U-WIN (Китай) и Riepe (Германия), а также комплекту-
ющие для оборудования, включая дисковые пилы от 
Kanefusa (Япония), Kohnle (Германия) и Haupt (Китай), 
спиральные фрезы и свёрла от Erste Tools, системы 
фиксации и оснастку от Sistemi Klein (Италия), вакуум-
ные присоски и покрытия для присосок от Uwatech 
(Китай) и многое другое.

Участие в выставке Woodex 2023 позволило нам 
продемонстрировать наше оборудование и материа-
лы новой широкой аудитории.

Для МДМ участие в выставке Woodex в 2023 году 
было дебютным проектом, и оценить его эффектив-
ность можно будет только через некоторое время. 
Однако уже сейчас можно сказать, что участие стало 
для нашей компании достаточно успешным. Является 
ли данная выставка одной из основных для нас? На 
данный момент мы не можем дать однозначного отве-
та на этот вопрос, т. к. это зависит от многих факторов. 

Евгений Лупенских,
Коммерческий директор 
компании SREDA

Для нашей компании 
участие в выставке Woodex 
в 2023 году имело страте-
гический характер  — нам 
нужно было заявить о себе, 
познакомить рынок с наши-

ми решениями. Мы создали новую компанию SREDA с 
опытными специалистами по подбору оборудования, 
с лучшим, по мнению заказчиков и конкурентов, отде-
лом сервиса на рынке РФ. Была проведена колоссаль-
ная работа по поиску поставщиков в Китае и Турции, 
неоднократные обучения техников на заводах-по-
ставщиках.

При подготовке к выставке мы несколько раз ме-
няли концепцию стенда, потому что хотелось пока-
зать как можно больше станков и решений, которые 
мы подобрали для наших заказчиков. Как итог  — 6 
станков, витрина с запасными частями, удобная пере-
говорная зона с полным обзором на стенд и макси-
мальное количество сотрудников, задействованных 
на переговорах. Самые активные дни, как и всегда, 
были на 2-й и 3-й день выставки. Порой менеджеры 
просто перемещались от одного стола переговоров 
за другой, не успевая выпить чашечку кофе. Настоль-
ко активно шла работа на стенде. 
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В рамках выставки мы получили положительный 
отклик от рынка  — все дни были насыщены пере-
говорами, демонстрациями оборудования в работе, 
обменом контактами. Наш стенд выделялся на фоне 
остальных  — строгий, лаконичный дизайн с элемен-
тами китайского стиля, единственный стенд со вторым 
этажом и обзорной площадкой. Он привлек как уже из-
вестных производителей мебели, так и новых клиентов. 
Причем, стоит отметить, что запросы в основном были 
на технически сложные станки с высокой степенью ав-
томатизации, комплексные проекты для новых площа-
док и модернизации существующих. В принципе неуди-
вительно — еще в Homag мы специализировались на 
современных, комплексных решениях для мебельных 
производств. Здесь, в компании SREDA, мы продол-
жили эту традицию. Также мы провели внушительное 
количество переговоров по обслуживанию и запас-
ным частям для немецкого оборудования Homag. Мы 
не бросили ни одного заказчика на произвол судьбы, 
активно осуществляем поддержку со стороны серви-
са. В целом наша команда собрала более 100 запросов 
за период выставки, что для нас, молодой компании и 
первого крупного мероприятия, очень большой успех.

Как уже отметил ранее, основной фокус был на 
производственных ячейках, состоящих из 2–3 и более 
станков, включающих автоматизацию и пристаночную 
механизацию. Собственно, это отражает тренд на рын-
ке — все хотят производить с меньшими затратами без 
потерь качества, оптимизировать производственные 
процессы и направлять высвободившиеся ресурсы на 
новые направления или развитие уже существующих. 

Безусловно, Woodex — это ключевое событие года 
для компаний, торгующих оборудованием, так как 
есть возможность показать новинки, обсудить теку-
щие проекты и собрать актуальную информацию о 
рынке. Однако, уже несколько лет, не только в рамках 
этой выставки, наблюдается тенденция к проведению 
локальных мероприятий в регионах и на собственных 

площадках. Мы тоже рассматриваем такой формат 
коммуникации с рынком, но пока не откладываем со-
всем мысль об участии в крупных отраслевых меро-
приятиях. Возможно, просто в другом формате.

Юрий Королев,
генеральный директор
компании «СТАНРЕМ»
Выставка Woodex стала для 
нас большим окном возмож-
ностей по налаживанию ком-
муникаций с клиентами. Мы 
выражаем благодарность на-
шему партнеру  — компании 

SREDA  — за приглашение и возможность представить 
наше аспирационное оборудование. Со своей стороны 
мы представили установки серии K-ASPIR/VIBRO с про-
изводительностью 10000 м3/ч и возможностью сбора 
фракций в мешки или тележки. Механизм автоматиче-
ской регенерации обеспечивает своевременную очистку 
фильтров, что гарантирует системную работу установки и 
позволяет сэкономить время для обслуживания ее филь-
тров. Посетители имели возможность задать вопросы на-
шим специалистам и увидеть работу аспирации в деле.

Также, на выставке, мы вызвали большой интерес 
со стороны представителей мебельной индустрии, 
представив им нашу новую разработку — систему ум-
ных пневмошиберов. Они автоматически включаются 
и выключаются в синхронизации со станками, что по-
зволяет экономить электроэнергию в производстве. 

Мы поняли, что участие в Woodex — наш важный 
репутационный канал и способ увеличить клиентскую 
базу. Наш девиз: «С нами дышится легче!», и мы обя-
зательно будем планировать свое участие в Woodex 
2025 и продолжать развивать наше партнерство с 
производителями станочного оборудования.
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Иван Борисов, руководи-
тель проекта «К3-Мебель»

Выставку ждали два года, 
и она не разочаровала. По 
сравнению с 2021 годом, в 
павильонах было намного 
оживлённее и многолюднее. 
Много компаний мы увиде-
ли на Woodex впервые. Вы-

ставка стала настоящей площадкой взаимодействия 
представителей мебельных, дверных, деревообраба-
тывающих предприятий со всего мира! На четыре дня 
мы погрузились в мир заинтересованности и профес-
сионализма! Всё это, конечно, не может не радовать и 
является ярким свидетельством того, что мебельный 
рынок на подъёме. Растет интерес производителей 

мебели к новым технологиям, в том числе и к компью-
терным. И мы, как разработчики и поставщики специ-
ализированного программного обеспечения, с удо-
вольствием отмечаем возросшее внимание ко всем 
нашим продуктам в целом, и, в частности, к модулям, 
обеспечивающим стыковку с деревообрабатываю-
щим оборудованием. 

Мы участвуем в выставках с целью дальнейшего 
продвижения наших продуктов на рынке и расшире-
ния аудитории пользователей. Всегда используем вы-
ставки для встреч с постоянными клиентами и обсуж-
дения с ними накопившихся вопросов в очном режиме. 
Но Woodex — это, в первую очередь, прекрасная воз-
можность пообщаться с поставщиками оборудования, 
это шанс первыми узнать о новинках и хитах. За всем 
этим многообразием не уследить, если не держать по-
стоянно руку на пульсе. И для нас, как для разработчи-
ков ПО, это очень важно — быть всегда в курсе и уметь 
быстро адаптироваться к изменениям на рынке.

    
Woodex  — особенное для нас мероприятие, по-

тому что здесь мы имеем возможность представить 

зрителям сразу несколько наших продуктов. Наряду 
с комплексом программ для проектирования, произ-
водства и продажи корпусной мебели «К3-Мебель» на 
нашем стенде посетители выставки смогли познако-
миться с программными комплексами «К3-Коттедж 
Каркас&Сруб» и «К3-Коттедж Бревно&Брус», специ-
ально предназначенными для проектирования кар-
касных и бревенчатых домов. Все разработки пользо-
вались большим вниманием.

В контексте выставки особый интерес, как и следо-
вало ожидать, был прикован к возможностям стыков-
ки ПО с различным оборудованием. В этом плане «К3-
Мебель» было что предложить. Программа позволяет 
в автоматическом режиме формировать управляю-
щие программы для присадочных и фрезерных стан-
ков, а также для станков, реализующих технологию 
nesting. Также поддерживается автоматическая пере-
дача карт раскроя на популярные пильные центры. 
Не отстают от неё «К3-Коттедж Каркас&Сруб» и «К3-
Коттедж Бревно&Брус». Эти программные комплексы 
хорошо зарекомендовали себя в России и не только. 
В их арсенале мощные инструменты создания рас-
кройных карт пиломатериалов и автоматической пе-
редачи их на все известные деревообрабатывающие 
станки. Программы легко справляются с нарезанием 
пазов любой сложности. 

Уровень цифровизации и автоматизации предпри-
ятий с каждым годом только растёт, и, конечно, та-
кие масштабные выставки станочного оборудования 
для нас имеют особое значение. Это всегда отличная 
возможность продемонстрировать свои наработки, 
вживую оценить новейшие линейки инструментов, 
напрямую пообщаться с представителями заводов-
изготовителей. У нас большие планы по развитию на-
ших продуктов! Рассчитываем продемонстрировать 
их на следующей выставке «Woodex»!

Владимир Иванович
Захаров, начальник
отдела рекламы
и выставок ООО «ЭЛСИ»

Выставка WOODEX про-
шла для предприятия, как 
всегда, очень успешно. Она 
снова принесла нам много 
новых потенциальных заказ-

чиков, предоставила возможность ещё больше укре-
пить имидж предприятия у постоянных потребителей 
инструмента, стала оживлённой площадкой общения 
с заказчиками, уже давно ставшими по-настоящему 
нашими друзьями. Было заключено несколько дого-
воров прямо на стенде предприятия. С выставки мы 
привезли для наших инженеров конструкторского 
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бюро много полезных контактов и гору полезной ин-
формации.

Наше предприятие производит широчайший 
спектр высокоточных деревообрабатывающих фрез 
со сменными ножами. Что-то выделить сложно. Высо-
кий интерес был ко всем представленным изделиям. 

Мы стараемся каждый раз показывать что-то но-
вое. Вот и в этот раз привезли несколько новых моде-
лей дереворежущих фрез — строгальные шейперные 
валы разных модификаций, фрезы из специального 
алюминиевого сплава с гидроцентрированием для 
скоростного строгания, несколько новых образцов 
концевого инструмента. Как всегда, большой интерес 
посетителей вызывают представленные многочис-
ленные комплектующие к фрезам не только нашего 
производства, но и к иностранным. 

Выставка для нас с начала её рождения в 90-х годах 
является постоянным поставщиком новых заказчи-
ков. Больше скажу — выставка в те годы первой дала 
нам старт к расширению рынка сбыта продукции в 
России и СНГ. 

Мы верны этой выставке и не пропустили с тех пор 
ни одной. Конечно, будем участвовать в ней снова!

Маттео Вальика,
генеральный директор
Биессе России

Выставка прошла для Би-
ессе очень успешно: наш 
стенд в «Крокусе» демон-
стрировал новый облик 
компании, нашу новую визу-
альную айдентику, которая 

отражает структурные изменения в компании, прои-
зошедшие по всему миру. Все клиенты, которые хоте-

ли посмотреть на работу станков и увидеть уникаль-
ные новые демо на них, могли сделать это в шоуруме 
Биессе, где демонстрировались 12 машин по разным 
направлениям.

Выставка Woodex была для нас замечательной воз-
можностью увидеться со всеми клиентами и партне-
рами, предстать перед ними в новом визуальном об-
лике, а также обсудить конкретные будущие проекты 
и их технические детали.

Наибольший интерес вызвали 4 дизайн-объекта, 
созданные специально к этой выставке  — журналь-
ные столы на деревянной основе со столешницами из 
4 различных материалов: дерева, HPL, стекла и камня. 
Таким образом мы подчеркнули мультиматериаль-
ность компании Биессе: мы производим станки для 
обработки 4 видов материалов: дерева, пластиков и 
композитов, стекла и камня.

Светлана Ширяева



http://www.mebelshik.biz


63WWW.MEBELSHIK.BIZ

№ 01 '2024

БЕСПЛАТНО 

— по предприятиям и частным лицам, занятым в производстве, 

поставках, оптовой и розничной торговле мебелью, комплектую-

щими, сырьем и материалами.

— в Новосибирске журнал выкладывается для бесплатного 

распространения более чем на 60 предприятиях, специализи-

рующихся на производстве и продаже фурнитуры, комплектую-

щих, материалов и мебели.

Макеты подаются в файлах CorelDraw 9.0 (5.0-
13.0 — допускаются), Adobe Illustrator 5.0-11.0, *.EPS, 
*.AI, шрифты переведены в кривые (Convert to curves), 
разрешение импортированных изображений не ниже 
240 dpi для цвета (не ниже 240 dpi для ч/б), верхняя 
граница 400 dpi (редуцируйте — resample — при ее 
превышении). 

Для макетов в цвете — все импортированные изо-
бражения до импорта в файл Corel Draw должны иметь 
формат CMYK.

При подаче макетов в TIFF, PSD — формат CMYK, 
разрешение — для цветных макетов — 300 dpi, для 
черно-белых — 400 dpi (допускается не ниже 300 dpi). 
Для макетов в формате JPG устанавливайте мини-
мальную степень сжатия.

Вы можете отправить макет на наш e-mail или FTP-
сервер.

Последний срок подачи рекламы в номер — 
до 18:00  за 10 дней до дня выхода номера.

Объем и размещение Цена (1 номер, руб.)

1-я полоса (лицевая обложка) 110 000

2-я полоса (2-ая сторона обложки) 48 000

3-я полоса (обложка) 42 000

4-я полоса (последняя обложка) 54 000

Вкладка — 1 полоса 38 000

Статья — 1 полоса 38 000

Статья – 2 полосы (разворот) 58 000

Статья – 3 полосы 78 000

Статья в рассылку — 1 выпуск 7 000

Вкладка — 1/2 полосы 20 000

Вкладка — 1/4 полосы 12 000

Эксклюзивный блок перед содержанием 1полоса 44 000

Фиксированное место +10%

Баннер в рассылку 1 выпуск 17 000

ТРЕБОВАНИЯ к размещению материалов и размеры рекламных модулей

ВАЖНО: в цветных макетах на расстоянии 8–10 мм 
от каждого края — не включать текст и существенные 
элементы изображения (под обрез уходит 5–3 мм).

Для справки:
В статьях (1 полоса) примерно 4500–5000 знаков 

без пробелов (2–10 абзацев);   5200–5800 (2–10 абза-
цев) знаков  с пробелами.

ЦВЕТ
(включено поле под обрез)
Обложка — 223*303
1/1 — 213*303 верт.
1/2 — 213*150 гориз.
1/2 — 303*105 верт.
1/4 — 105*150 верт.

По всем вопросам обращайтесь к менеджерам или в редакцию тел./факс (383) 352-35-05, 
e-mail: mebelsibsk@mail.ru.  Тел. редактора (383) 21-44-333 (мобильный), e-mail: sveta@х1.ru

РАСПРОСТРАНЕНИЕ ИЗДАНИЯ

РАСЦЕНКИ на размещение рекламы в 2024 году
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ЗАЯВКА ДЛЯ ПОДПИСКИ НА ЖУРНАЛ «МЕБЕЛЬЩИК»

НАИМЕНОВАНИЕ ОРГАНИЗАЦИИ

АДРЕС ДЛЯ КУРЬЕРСКОЙ ДОСТАВКИ

РОД ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

ТЕЛЕФОН

ФАКС

ОТВЕТСТВЕННОЕ ЛИЦО

ПЕРИОД ПОДПИСКИ

Бланк необходимо выслать по факсу (383) 352-77-29 или на e-mail: mebelsibsk@mail.ru 

Стоимость одного экземпляра журнала 280 руб.

ЗДЕСЬ МОЖНО ПОЛУЧИТЬ ЖУРНАЛ «МЕБЕЛЬЩИК» БЕСПЛАТНО

Monticelli-sib  Мира,54 335-12-03

Аристо Сибирь Владимировская, 11а, к. 2  363á78á15

Бином, ООО Журинская, 80/1 223-85-77

Борисов, ИП 1-я Ельцовка, 1 225-19-59

Глобал, ГК Фабричная, 41/1 303-42-90

Глобал, ГК Ватутина, 99/2, блок В1 230-20-25

Джокер Сибиряков-Гвардейцев, 51/3 335-73-77

Командор Оловозаводская, 25 (территория 
ДОК) 22-77-961

Ламитекс Петухова, 69, к. 10 335-82-99

Макмарт ул. Немировича-Данченко, 130/1 314-79-99

Мастерсиб, ООО Большая, 278 364á44á93

МДМ-Комплект Большая, 256-б 227-79-38

Мебельная 
фурнитура-Н С.-Гвардейцев, 49/6 357-24-64

Мир кухни Серебренниковская, 23 218-11-27

Модерн-купе Сибиряков-Гвардейцев, 49/2 353-52-13

МТФ Кривощековская, 15 363-98-16

Ноис Дуси Ковальчук, 1, к. 4 230-21-80

Ноис Ватутина, 99Н6 352-39-57

Первая фабрика 
фасадов, ООО Бетонная, 4 328-00-79

Пласетас, ООО Мира, 54а, корп. 2. 328-38-51

Рауфф 2-я Станционная, 46Г 362-18-99

Сибирский партнер Ватутина, 38 352-87-30

Сибирь, МФ Бетонная, 6 353-05-05

Т.Б.М.-Сибирь Б. Хмельницкого, 113 363-55-05

ТД "Томлес" 2-я Станционная, 44 362-20-62

Томские мебельные 
фасады Бетонная, 12 362-17-69

Торговый мир Сибиряков-Гвардейцев, 49/3, к. 6 291-87-65

Торгсиб, ООО Тайгинская, 3 272-22-25

Улгран ТД Бетонная, 12 235á98á98

Уралплит, ООО Толмачёвское шоссе, 47А, корп. 2 209-59-59

Фортуна, ООО Мира, 54а, корп. 2. 344-97-06

Хеттих Рус Петухова, 69, к.1 342-24-34

Центр мебельной 
фурнитуры Советская, 64 236-25-97

Центр мебельной 
фурнитуры Мира, 63а, корп. 17 361-13-38

Центр мебельной 
фурнитуры Планетная, 30, корп. 3 278-72-37

Эжва-Сибирь Тюменская, 18 399-00-50

Хеттих Рус Петухова, 69, к.1 342-24-34

Центр мебельной 
фурнитуры Советская, 64 236-25-97

Центр мебельной 
фурнитуры Мира, 63а, корп. 17 361-13-38

Центр мебельной 
фурнитуры Планетная, 30, корп. 3 278-72-37

Центр мебельной 
фурнитуры Планетная, 30, корп. 3 278-72-37

Эжва-Сибирь Тюменская, 18 399-00-50
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