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Всю осень наша мебельная отрасль живет в ожидании сезона, который 

заходит в гости периодами, а в остальное время обходит нас стороной. Уже 

на дворе ноябрь, но трудно понять, случился сезон или нет. Зато новин-

ки у мебельных фабрик точно случились, и мы увидим из на выставке «Ме-

бель-2019» в Москве. 

Мы активно продолжаем посещать мебельные производства, которые ра-

ботают как на индивидуальное изготовление, так и серийное производство 

мебели. В прошлом номере мы рассказали о производственной площадке 

компании «Альтерна» из Екатеринбурга, а сегодня о «Верхнепышминской 

мебельной фабрике» и фабрике мебельных фасадов из Санкт-Петербурга 

«ВХЦ». И, конечно же, мы активно готовимся, как и все участники, к выставке 

«Мебель-2019» в Москве. Хочется увидеть на выставке и больше новинок, и 

больше экспонентов, и больше посетителей. А главное, хочется увидеть, как 

на сегодня выстроена стратегия развития мебельных компаний на ближай-

ший год, куда будет двигаться в обозримом будущем мебельная отрасль. 

Мы посетим экспонентов и подготовим интересные материалы, которые вы 

сможете прочитать уже в ближайших номерах. Помимо экспозиций, в планах 

участие в деловой программе и в мероприятиях, которые будут проходить в 

отдельных компаниях на других площадках.

Удачи и до встречи на выставке!  

орогие мебельщики!

Светлана Ширяева,
главный редактор
журнала «Мебельщик Сибири»

Д

[ СЛОВО РЕДАКТОРА ]
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Приглашаем Вас
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Приглашаем посетить
наш стенд 71В15
на выставке
МЕБЕЛЬ–2019.
Павильон 7, зал 1

Производство мебельной

фурнитуры из пластика
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Rejs — польская семейная производственная 
компания, включающая в себя три производ-
ства, семнадцать торговых точек и три зарубеж-
ных представительства, в компании работает 
700 человек.

Дочерняя компания ООО «Рейс Рус» была за-
регистрирована в феврале 2018 года. Мы всегда 
считали российский рынок интересным и пер-
спективным. И рады, что смогли стать ближе по-
купателям, сократив время доставки, сформи-
ровав складской запас.

Наш ассортимент постоянно расширяется, реа-
гируя на тенденции рынка и запросы покупателей.

Команда специалистов разрабатывает новые 
линейки товаров, а высокотехнологичное произ-
водство позволяет изготавливать продукты лю-
бой сложности в разных ценовых сегментах — от 
премиум до эконом.  И если раньше компания 
Rejs была известна, в основном, своей продукци-
ей из проволоки и трубы, то теперь мы еще пред-
лагаем широкий ассортимент изделий из алюми-
ния и пластика собственного производства.

Мы также расширили свой ассортимент таки-
ми группами импортируемых товаров, как: вы-
катные ящики — Comfort и Slim Box, направляю-
щие, петли. Все они проходят испытания в наших 
лабораториях, и с ноября 2019 года мы даем на 
них ПОЖИЗНЕННУЮ ГАРАНТИЮ.

      
В нашем ассортименте за последнее время 

появились интересные новинки. 

Серия корзин в популярном цвете графит, 
представленная нами на юбилейной выставке 
«Интерцум 2019» в Кельне, теперь в складской 
программе российского представительства.

Козины CARGO MULTI в нижнюю базу с уни-
кальным размерным рядом от 150 мм до 600 мм 
разных модификаций, с возможностью установ-
ки на различные направляющие: Rejs c плавным 
закрыванием и push-to-open, Hettich, Blum. 

CARGO MAXI и MIDI для пеналов с возможно-
стью вариативной установки полок, регулиров-
кой нагрузки, выбором направляющей — с до-
водчиком или поворотной.

И элементы в угловые шкафы — карусели, 
волшебные углы.

Корзины можно дополнить выкатными ящи-
ками Slim Box в цвете графит, такого же цвета 
лотками для столовых приборов из структури-
рованного пластика — UNI и PRO, системами со-
ртировки отходов нашего производства. 

Готов полный комплект для стильной и совре-
менной кухни!

Гарантия качества — это 26 лет опыта, совре-
менное производство, профессиональные ка-
дры, семейные традиции! 

Мы открыты к долгосрочному сотрудничеству, 
расширяем дилерскую сеть.  Предлагаем нашим 
партнерам как стандартные товары складской 
программы, так и уникальные изделия, изготов-
ленные по эскизам и чертежам заказчика. Ока-
зываем рекламную поддержку, проводим семи-
нары и обучение.

Приглашаем к сотрудничеству!

КТО МЫ?
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С приходом стильного минима-
лизма в российские дома тренд на 
лаконичную мебель в интерьере 
не угасает. Дизайнеры сознатель-
но избавляются от деталей в виде 
скоб и кнопок, отдают предпочте-
ние однотонным, гладким поверх-
ностям без фрезеровок и яркой 
фактуры. Как следствие кухонные 
и гостиные гарнитуры, зоны при-
хожих и гардеробных все чаще 
создаются так, чтобы любой ящик 
можно было открыть простым на-
жатием на фасад, а фурнитура на 
нём была минимально видна.

В линейку вошли решения че-
тырёх видов: шариковые направ-
ляющие, направляющие скрытого 
монтажа, направляющие c функ-
цией soft-closing и петли в паре с 
толкателями.

Первая категория — 2 доброт-
ные новинки для экономичной и 
серийной мебели: 

Типовая модель, выполняю-
щая простую функцию «нажал-
открыл». Несмотря на простое 
устройство, направляющая снаб-
жена новым проработанным ме-
ханизмом, который не позволяет 
фурнитуре выйти из строя даже в 
том случае, когда ящик по привыч-
ке открывают без нажатия, про-
сто вытягивая его на себя. Ящик 
достаточно просто задвинуть об-
ратно и он продолжит работать в 
штатном режиме. 

Продвинутая модель шарико-
вых направляющих, — REVERSE 
MINI с функцией PUSH+SOFT. На 
данный момент новинка не имеет 
аналогов на рынке. REVERSE MINI 
качественно объединяет в своём 
устройстве и толкатель, и встроен-
ный доводчик, что позволяет даже 
самую простую мебель наделить 
современным функционалом с по-
вышенным комфортом пользова-
ния.

Более взыскательной аудито-
рии подойдут новые направляю-
щие скрытого монтажа B-Slide с 
полным и неполным выдвижени-
ем. Эти модели позволяют убрать 
металл с боковых стенок и созда-
вать более стильную, завершён-
ную мебель. Они также обладают 
толкателем, который корректно 
работает даже после вырывания 
ящика. 

Ключевая новинка линейки — 
REVERSE — система, которая от-
крывает ящик от нажатия, закры-
вает его мягким доведением и при 
этом не заметна глазу пользовате-
ля. Максимально технологичный 
и популярный продукт в мире на-
правляющих скрытого монтажа, 
созданный в лучших традициях 
BOYARD — качественный и рево-
люционно доступный.

Решения для распашных фаса-
дов также представлены в линей-
ке: петля PUSH с пружиной обрат-
ного хода и  LIBERTY — петля без 
пружины. К моделям рекомендо-
ваны толкатели с магнитным нако-
нечником – прочный магнит кото-
рых держит фасад и не позволяет 
ему самостоятельно открываться 
до тех пор, пока  на фасад не на-
жмут.

Обновленная линейка  PUSH-
TO-OPEN нацелена закрыть макси-
мум потребностей мебельщиков и 
дизайнеров и принести комфорт и 
современные возможности даже в 
самую простую, доступную мебель.

Все новинки можно 
приобрести в филиале BOYARD

г. Новосибирск, 
ул. Горбаня, 31а

+7 (383) 304-70-01

Компания BOYARD расширила линейку PUSH-TO-OPEN, выпустив в свет новые продукты, которые 
позволяют открывать фасад одним уверенным нажатием без помощи мебельной ручки. 

ХВАТИТ ТЯНУТЬ!
7 СОБЛАЗНИТЕЛЬНО ДОСТУПНЫХ 
НОВИНОК PUSH-TO-OPEN
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КАЧЕСТВО ДОСТУПНО

ул. Новороссийская, 172,

Контакты:

моб.: +7 (989) 806-29-43,

г. Краснодар,

оф. 206

моб.: +7 (989) 806-29-42,

Производство, Офис:

e-mail: umm-tehno@mail.ru

Московская область,

г. Химки,

ул. Нагорное шоссе, д. 2

Логистический склад:

Российское производство, порошковая
окраска и гальваническое покрытие (хром)

КУХОННОЕ НАПОЛНЕНИЕ

џ Бутылочницы Премиум и Эко хром, черный

џ Бутылочницы Квадро (на направляющих 

Hettich) 

џ Выкатные корзины (на направляющих 

скрытого монтажа Hettich)

10 ЛЕТ НА РЫНКЕ

НАПОЛНЕНИЕ ДЛЯ ШКАФОВ-КУПЕ

umm-tehno.ru

http://umm-tehno.ru
http://www.region-plast.com
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Также ВПМФ пилит корпуса и изготавливает две-
ри достойного качества в экономичном сегменте 
для марки «Купи-КУПЕ». Сюда идут двери со встав-
ками из ЛДСП, зеркала и стекла, с фотопечатью. Но 
это еще не все, потому что фабрика работает и для 
мебельщиков: осуществляет раскрой, кромкообли-
цовку, пазование и сверление мебельных деталей в 
оперативные сроки, выполняет изготовление различ-
ных криволинейных деталей; производит мебельные 
фасады МДФ в пленке ПВХ и крашеные, выполняет 
патинирование фасадов и крашеных, и пленочных; 
изготавливает двери  для шкафов-купе с фотопеча-
тью, пескоструйной обработкой и декоративными 

вставками из МДФ, изготовленными здесь же на про-
изводстве, возможно изготовление шпонированных 
деталей.

Конечно, выстроить и оптимизировать производ-
ство, которое делает только серийный поток, все-
таки проще, понятней, и главное — этот процесс 
более планируемый. А когда половина мебели «инди-
видуалка», а серийная мебель идет различных торго-
вых марок, производственный процесс приходится 
так формировать, чтобы с серийными и индивидуаль-
ными заказами можно было работать на одном про-
изводстве.

ВЕРХНЕПЫШМИНСКАЯ 
МЕБЕЛЬНАЯ ФАБРИКА — 
ВЗГЛЯД ИЗНУТРИ

Фабрика — это всегда сложный организм, который подстраивается под те задачи, которые перед 
ней ставит заказчик. Уже более 20-ти лет Верхнепышминская мебельная фабрика трудится как над 
выпуском серийной мебели, так и над единичными индивидуальными заказами. На сегодняшний 
день здесь производится серийная мебель торговой марки «Аллоджио» — серии кухонь, молодежек, 
детских, прихожих, спален, гостиных, шкафов-купе. Также фабрика делает различную мебель под 
заказ для сети салонов «Купе». Относительно недавно заработал интернет-проект по реализации 
шкафов-купе торговой марки «ДОКА-ШКАФ», для которого ВПМФ делает шкафы-купе стандартных 
размеров с вариантами внутреннего наполнения и различными дверями-купе.
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Я уже была на Верхнепышминской мебельной фа-
брике, видела фабрику в работе и готовые изделия 
в салонах, но в этот раз мне захотелось более под-
робно окунуться в это производство, понять, как все 
устроено, и я пообщалась непосредственно с дирек-
тором фабрики Аленой Павловной Кудрявцевой, ко-
торая вот уже 2 года возглавляет фабрику. Она по-
святила меня в детали и нюансы производственного 
процесса.  

Общая площадь, которую занимает фабрика, — 
6 тыс. кв. м. Станочный парк занимает 3,3 тыс. кв. м.

Видя тот довольно многообразный и разноплано-
вый ассортимент мебели и полуфабрикатов, который 
ежедневно выпускает фабрика, возникает вопрос: «А 
как все это возможно производить на одном произ-
водстве?». Несмотря на то, что фабрика — это еди-
ный цельный организм, она предполагает отдельные 
связанные между собой этапы производства от полу-
чения комплектующих до выхода готовой упакован-
ной продукции.

Комплектующие поступают на склады. Отдельно 
хранятся плитные материалы — ЛДСП и МДФ, в ос-
новном, Kronospan, Kronostar и EGGER. «Выбор плиты 
EGGER, например, обоснован тем, что на сегодня та-
кого объема цветов, декоров, фактур и тиснений нет 
ни у одного производителя плиты. В последней кол-
лекции они разработали поверхности, великолепно 
имитирующие натуральный шпон», — делится Алена 
Кудрявцева.

Также на территории расположен склад с алюми-
ниевым профилем, ведь весомую долю составляет 
производство шкафов-купе.

Все материалы и комплектующие обязательно 
проходят серьезный контроль качества и только по-
том допускаются в производство.

РАСКРОЙ
На участке раскроя стоят 2 пильные машины Holzma 
350 от немецкого производителя Homag.  Данные 
пильные центры автоматические с ЧПУ, осуществля-
ют точный пакетный раскрой (в среднем стопка — 
4 плиты 16мм) без сколов, имеют высокую скорость 
распила и линию реза 3200 мм.

Здесь ведется раскрой для всех заказов — и се-
рийных, и индивидуальных. На этапе раскроя стоит 
программа Cut Rite. Это современное программное 
обеспечение для оптимизации раскроя плит. Снача-
ла технологи готовят технологические карты раскроя 
изделия и присваивают деталям индивидуальный 
штрих-код. Затем карты автоматически загружаются 
в систему обработки данных и поступают на пильный 
центр.

«У нас стоит комплексная карта раскроя, и для 
полноты карты раскроя пилится и «серийка», и «ин-
дивидуалка» вместе, что дает возможность свести 
остатки к минимуму. К тому же очень удобно, что Cut 
Rite позволяет вести учет остатков», — рассказывает 
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Алена Павловна. Действительно, такая система рас-
кроя делает его оптимальным, а остатки сводятся к 
минимуму.

ВПМФ также использует на дальнейших этапах 
программное обеспечение «БАЗИС Мебельщик», где 
предусмотрена система штрих-кодирования каждой 
детали, что позволяет по штрих-коду идентифициро-
вать каждую деталь и применить к ней нужную схему 
обработки. По окончании раскроя встроенный прин-
тер делает распечатку нужного штрих-кода, который 
наклеивается на заготовку.

КРОМКООБЛИЦОВКА
«Все детали попадают на одну стойку складирования 
и транспортировки внутри производственной пло-
щадки, и с этой стойки берутся и кромятся на одной и 
той же машине. На кромкооблицовку заготовка при-
ходит с визуализацией — с указанием детали, типа и 
цвета кромки и сторон кромления», — объясняет ру-
ководитель фабрики. 

Кромкооблицовка выполняется на немецком обору-
довании Brandt. «Это одна из машин от Homag, которая 
просто незаменима», — говорит Алена Кудрявцева.

Автоматическое кромление высокого качества не 
требует дополнительной доработки детали.

Для облицовки криволинейных деталей работа-
ет итальянский полуавтоматический станок ECLIPSE 

от Vitap. Вакуумный стол вращается и позволяет ис-
пользовать индивидуальные шаблоны для различных 
форм заготовок. Можно кромить как небольшие, так и 
крупногабаритные заготовки. После кромления идет 
ручная доработка деталей.

СВЕРЛЕНИЕ И ФРЕЗЕРОВКА
Это, пожалуй, при посещении фабрики всегда один 
из самых интересных этапов. 

Здесь задействованы 2 типа станков от Homag — 
BHХ 050, BHХ 055 и обрабатывающие центры Venture 2. 

BHX работают только на сверление и пазование де-
талей корпуса. Вот тут-то считываются штрих-коды, и 
выполняется нужная карта сверления отверстий.

2 центра Venture 2 используются исключительно на 
фрезеровке фасадов МДФ и криволинейных деталей. 

«У нас фрезеруется и сверлится уже готовая, распи-
ленная в размер отмаркированная заготовка. Считыва-
ется штрих-код, открывается схема обработки данной 
детали на станке, скинутая ранее по сети технологом по 
сверловке, и в соответствии с ней деталь проходит про-
цесс обработки», — поясняет директор фабрики.

ОКУТЫВАНИЕ  МДФ-ФАСАДОВ ПЛЕНКОЙ ПВХ
На облицовке фасадов пленкой ПВХ работает неза-
менимый у многих мембранно-вакуумный пресс рос-
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сийского производства MasteR Medium 2750, имею-
щий 2 рабочих стола. 

На отшлифованные и очищенные фасады нано-
сится грунт — клеевой материал. После нанесения 
клея через определенный технологический интервал 
начинается прессование. Фасады выкладываются на 
подставки на рабочий стол, накрываются пленкой и 
отправляются в пресс. Уже опрессованные фасады 
разъединяют, вырезая их из пленки и затем дораба-
тывают — обрезают лишнюю пленку, обрабатывают 
срез.

Не могла я не задать вопрос об одной из основных 
проблем пленочных фасадов — о шагрени. 

«Шагрень — это нерасплавившиеся гранулы клея 
и качество МДФ-плиты. Чтобы свести эти проблемы к 
минимуму, мы используем МДФ Kronospan, Kronostar 
и высококачественный немецкий клей JOWAT. И 
еще — у каждого производителя и конкретного ма-
стера есть некоторые нюансы в изготовлении фаса-
дов, например, в накидке грунта», — объясняет Алена 
Кудрявцева.

В 2019 года Мебельная фабрика разработала и 
презентовала своим клиентам новую коллекцию фре-
зеровок фасадов, которые можно использовать не 
только как мебельные фасады, но также как декора-
тивные панели в интерьере.  

СТЕКОЛЬНЫЙ ЦЕХ, 
НАПОЛНЕНИЕ И СБОРКА ДВЕРЕЙ
На сегодня фабрика собирает достаточно много две-
рей для шкафов-купе: это и двери для торговых марок 
«Купи КУПЕ» и «ДОКА-ШКАФ», и «Аллоджио», которые 
пользуются популярностью и имеют много вариантов 
дверей, внутреннего наполнения и широкий размер-
ный ряд и в ширину, и в высоту; и для сети салонов 
«Купе», и двери на шкафы и для мебельщиков.

Для наполнения дверей идут и плитные материа-
лы, и стекло, и зеркало. Сначала режется стекло или 
зеркало нужного размера на специальном столе ли-
стового раскроя, а затем 

Идет на один из участков по изготовлению две-
рей — либо на пескоструйную обработку, либо на уча-
сток фотопечати, либо сразу на сборку.

Пескоструйная обработка производится на фабри-
ке на специальном профессиональном оборудова-
нии: рабочая камера автоматически движется вдоль 
стекла, обрабатывая поверхность зеркального или 
стеклянного полотна смесью песка и сжатого возду-
ха, создавая тем самым эффектный матовый рисунок 
на зеркале или матированные поверхности на стекле. 

«Стандартно пескоструй на зеркале выполняем по 
внешней стороне, но есть клиенты, для которых мы 
делаем обработку на зеркале и со стороны амаль-
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гамы. Для нанесения наших стандартных рисунков 
используем металлические шаблоны, а для индиви-
дуальных рисунков шаблоны вырезаем из пленки на 
плоттере, наклеиваем на стекло или зеркало, а после 
обработки удаляем», — дополняет Алена Павловна.

Участок фотопечати никого не оставит равнодуш-
ным. Здесь многообразие рисунков и целых картин 
из компьютера переходит на стекло, становясь по-
том частью интерьера квартир и домов. Оборудован 
участок принтером Mimaki: четырехкрасочная полно-
цветная печать, максимальная ширина печати — 1610 
мм, скорость печати — 56,2 кв. м в минуту, макси-
мальное разрешение картинки — 1440х1440 dpi.

Рисунок печатается на прозрачной пленке, затем 
при помощи ламинатора приклеивается к стеклу, соз-
давая с ним единое целое. Для насыщенности рисун-
ка на обратную сторону стекла наклеивается белая 
пленка, которая еще и осуществляет функцию проти-
воосколочной пленки.

Из окрашенного в массе стекла на фабрике ис-
пользуют, в основном, Lacobel. 

«Но есть и более экономичный вариант: берем 
цветную пленку, можем распечатать на ней различ-
ные узоры и клеим ее на стекло. Получается уже ин-
дивидуальное решение», — делится нюансами про-
цесса Алена Кудрявцева. 

Далее собирается уже готовая дверь: берется 
алюминиевый профиль Futurum, нарезанный на спе-
циальном станке в размер, вставляются все части на-
полнения двери, крепятся верхние и нижние ролики, 
колеса, после чего готовая дверь проходит контроль 
качества и отправляется на упаковку.

ОТК ИЛИ КОНТРОЛЬ КАЧЕСТВА
ОТК или так называемый контроль качества на фа-
брике трехступенчатый. Входящий контроль — идет 
на приемке материалов: если качество не устраива-
ет, материал в работу не идет, а поставщику выстав-
ляется претензия; межоперационный — контроль в 
процессе производства: идет проверка диагонали, 
проверка сверловки, проверка качества приклейки 
кромки; выходной контроль — контроль перед упа-
ковкой готовой продукции: деталей, дверей, которые 
собраны согласно эскиза; проверяется, чтобы встав-
ки в них не были перепутаны, чтобы фасады были об-
лицованы в нужную пленку и соответствовали разме-
рам и типу фрезеровки согласно спецификации.

«При входящем контроле ЛДСП берется на кон-
троль от пачки 2 листа, — рассказывает Алена Пав-
ловна. — Если попадается брак, на контроль берется 
еще 3 листа, если и здесь попадается брак, то вся 
партия автоматически возвращается поставщику. 
Но если 2 листа брак не показали, а в середине пач-
ки он есть, то здесь включается межоперационный 
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контроль, ведь на каждом участке у сотрудника есть 
свой показатель качества, за который он отвечает, 
поэтому контролирует качество детали, поступившей 
с предыдущего участка». 

Здесь, конечно, журналисту трудно удержаться, 
чтобы не спросить про число рекламаций и работу с 
ними. Алена Кудрявцева рассказала и о том, как ре-
кламации возникают, и о том, что ведется работа по 
сведению их к минимуму: 

«У нас внедрена система KPI (ред. — ключевые 
показатели эффективности) — система сбаланси-
рованных показателей, направленная на контроль 
и снижение процента брака. Процент рекламаций у 
нас читается от числа заказов. Процент довольно не-
большой. По классификатору 3 основные причины 
рекламаций — человеческий фактор, и это на первом 
месте; на втором — ошибки при оформлении заказа, 
когда менеджер оформил заказ с ошибкой, клиент 
этого не заметил и согласовал, такие ошибки выявля-
ются чаще всего уже на монтаже; на третьем — про-
изводственные дефекты. С каждой рекламацией де-
тально разбирается руководитель службы качества: 
поднимается история заказа на всех этапах произ-
водства».

УПАКОВКА
«Серийную продукцию мы пакуем следующим об-
разом: корпуса — в гофрокартон, двери шкафов-ку-

пе — в пенопластовый профиль по периметру двери и 
в пленку, — рассказывает о процессе упаковки Алена 
Павловна. — Если отправка идет удаленному клиен-
ту, то двери дополнительно упаковываются в жесткую 
обрешетку из ЛДСП, специально разработанную для 
того, чтобы избежать рекламаций».

Для упаковки поступают листы гофрокартона нуж-
ного размера, затем на релевочной машине в нужных 
местах прорезается верхний слой гофрокартона, ли-
сты сгибаются, и с помощью степлера формируется 
упаковка. Образующиеся в коробках пустоты закла-
дывают обрезью картона, что экономично и результа-
тивно.

Упакованные изделия помещаются на склад гото-
вой продукции, где ждут отправки.

ЗАДАЧИ НА ПЕРСПЕКТИВУ
Каждый директор, который знает свое производство, 
болеет за него и просто любит то, чем занимается, 
всегда строит планы по улучшению и расширению 
возможностей производства. 

Недавно фабрика в русле обновления станочно-
го парка приобрела оборудование BIESSE — верти-
кальный сверлильный станок Brema eco 2.1.  Станок 
компактный, занимает минимальное пространство, 
позволяет обрабатывать детали различных толщин и 
размеров.
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ФУРНИТУРА ДЛЯ КОРПУСНОЙ МЕБЕЛИ

«Это аналог BHX 055, на котором мы долго работа-
ли: та же вертикальная сверловка с пазовкой, только 
больше шпинделей — 17 (BHX 055 — 7 шпинделей), 
можно делать за один проход больше отверстий, бла-
годаря большему количеству посадочных мест под 
сверла. Из моего опыта, среди сверлильных стан-
ков Biesse нет равных. По износостойкости, четкости 
сверловки это неубиваемые машины», — рассказы-
вает о приобретении Алена Кудрявцева.

При покупке оборудования другой марки (произ-
водство ВПМФ практически полностью оснащено 
оборудованием Homag) могут возникнуть некоторые 
нюансы в работе.  Я поинтересовалась совместимо-
стью ПО, на что Алена Павловно подробно ответила:

«Мы используем в работе оборудования програм-
му-адаптер Woodwop несмотря на то, что работаем 
с «Базис Мебельщик». В «Базисе» считают, что мож-
но перекидывать их файлы и без адаптера, но там 
есть некоторые нюансы, и нам удобней работать с 
Woodwop. Biesse тоже работает на Woodwop, а вот 
чистый файл «Базиса» оборудование Biesse не вос-
принимает, но для нас сейчас это не имеет значения».

Оборудование должно четко выверяться для нужд 
конкретного производства, чтобы не переплачивать за 
тот функционал, который на данном производстве, в 
принципе, не пригодится. Но технологии не стоят на ме-
сте, и актуальные и правильные вещи еще вчера сегодня 
становятся устаревшими и не такими рентабельными.

«Погрузившись за те 2 года, которые работаю, на 
производстве, хотелось бы не просто обновить ста-
ночный парк, но и немножко изменить процесс, — де-
лится планами директор фабрики. — Очень рассчиты-
ваю убедить собственника фабрики в необходимости 
и в серьезной выгодности замены одной линии на 
нестинговую. Это приведет к снижению количества 
оборудования, соответственно, к количеству затрат 
на обслуживание и ремонт и к уменьшению числа 
работников на те же задачи. Пока оборудование, 
которое стоит у нас, вполне ликвидно и за неплохие 
деньги, я бы рекомендовала поменять его на более 
современное и скоростное, чтобы максимально вы-
годно оптимизировать производство». 

С Аленой Кудрявцевой после экскурсии на фа-
брику спустя неделю мы встретились на домашней 
выставке BIESSE в Пезаро. Здесь собралось много 
руководителей крупных и средних мебельных про-
изводств: люди рассказывали о своих фабриках, об-
суждали оборудование, рассказывали о проблемах и 
победах.

«Надо больше общения производителей друг с 
другом, независимых и открытых, чтобы учиться друг 
у друга, советоваться, перенимать опыт в отдельных 
вещах» — поделилась со мной в беседе Алена Пав-
ловна Кудрявцева.

Светлана Ширяева



http://modern-coupe.ru
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В 2019 году для программы KitchenDraw мы предлагаем са-
мосчитающие каталоги. В традиционных каталогах цена заказа 
просчитывается исходя из цен за изделие в зависимости от мо-
дели. Причём, это изделие уже где-то просчитано, выведена его 
цена, которая затем вносится в каталог KitchenDraw. И этих цен 
насчитывается несколько десятков тысяч. Исходя из этого, мно-
гие пользователи программы столкнулись с тем, что они не могут 
оперативно отреагировать на изменение себестоимости изготов-
ления кухонь, так как нужно время, чтобы всё это пересчитать и 
внести всё это в каталог KitchenDraw. Процесс затягивается на не-
определённое время. Да и проверить расчёты очень сложно. Мы 
пошли по другому пути и задействовали деталировку, хотя тради-
ционно считается, что KitchenDraw работает с ней плохо.

Легенды бессовестно врут. KitchenDraw с этим справляется. 
Расчёт по деталям и работам — это наиболее точный способ уз-
нать цену проекта и расширенные возможности проверить его не-
сколькими способами. При этом простота работы с программой 
и красивая картина никуда не делись. Зато существенно умень-
шились базы данных для расчётов. Вопрос по ценообразованию 
вы можете снять раз и навсегда, даже не имея в штате отдельного 
специалиста, занимающегося расчётом стоимости.

Достаточно для этого освоить и правильно настроить наши ка-
талоги!

Мы работаем по нескольким направлениям. Есть варианты 
каталогов: для салонов, для тех, у кого есть и салоны, и произ-
водство, и для небольших мастерских. Всё зависит от того, какая 
документация требуется на выходе. И самое главное: в докумен-
тацию можно вносить изменения вручную (т. е. править цены как 
по ходу проектирования заказа, так и после его окончания). Есть 
несколько функций для внесения небольших отклонений в стан-
дартную комплектацию изделий, при этом программа зорко сле-
дит за этим и автоматически пересчитывает цены.

Может, кому-то это покажется ненужным, но уверяем вас: чем 
дальше мы уходим от социализма, тем чаще нам приходится счи-
тать каждый рубль. Так давайте же делать это с помощью нашей 
программы и каталогов!

В чём преимущество, когда весь расчёт и деталировка лежит 
на KitchenDraw?

АВТОМАТИЗМ. Изменили габариты тумбы — программа авто-
матом пересчитает стоимость. Изменили стоимость петли в спра-
вочнике — все элементы с этой петлёй автоматически посчитаются.

СКОРОСТЬ. Нарисовали красивую картинку клиенту. Выдали 
ему стоимость заказа. Утвердили. Сформировали документы для 
производства и для отдела снабжения.

ГИБКОСТЬ. Надо добавить новый элемент? Берёте подходя-
щий каркас, к которому привязана деталировка, выбираете тип 
фасада и наполнения, вводите габариты. Стоимость элемента в 
заказе программа посчитает сама.

ПРОСТОТА УЧЁТА. В учётную систему можно выгрузить как 
общий расход материалов, так и потумбочный.

РАСКРОЙ. Заказ можно выгрузить как в «Базис-Раскрой», так 
и в «Орион-раскрой». 

 Мы создали готовый к расчёту Универсальный каталог, катало-
ги с фасадами РУССТА, Markess, Betula Decor и других, с большим 
перечнем элементов, что позволяет их использовать буквально 
всем и не заморачиваться с созданием своего прайса с нуля: в на-
ших каталогах мы учитываем пожеланиях всех.

Совместно с дизайнерской студией «Аканто» мы проводим 
ежемесячные семинары для продвинутых пользователей и дизай-
неров. Дизайнерам тоже нравится KitchenDraw. Мы создаём кар-
тинки для сайтов и буклетов.

Дело новое, но шишки мы уже набили. Присоединяйтесь! 
Используйте программу для проверки своих прайсов. Про-
ба — бесплатно.

С уважением, Игорь Гриценко, руководитель компании «Сум-
ма Технологии» — Ваш личный внедренец, официальный предста-
витель KitchenDraw в России.

Тел.: +7 (916) 934-58-62, +7 (926) 477-85-94 
Почта: e-st@mail.ru 

Сайты: www.kd6.ru, www.e-st.ru

САМОСЧИТАЮЩИЕ 
КАТАЛОГИ KITCHENDRAW





Приглашаем посетить наш стенд 3G40, пав. 3

на выставке "Мебель-2019" , Москва, «Экспоцентр»

http://www.tmf.tomsk.ru


http://www.kedrcompany.ru
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ЭФФЕКТ СИНЕРГИИ

Уважаемые мебельщики и представи-
тели мебельной индустрии! 

Приглашаем Вас посетить выставку «Ме-
бель-2019», которая пройдет с 18 по 22 
ноября в «Экспоцентре» города Москвы.

На стенде Группы компаний «КЕДР» мы 
представим сразу три фабрики нашего Хол-
динга:

Фабрику столешниц «КЕДР» — произ-
водство столешниц и фальшпанелей в сег-
ментах от «эконом» до «эконом плюс»;

Фабрику мебельных фасадов «КЕДР» — 
фасады сегмента «эконом»;

Фабрику мебельных фасадов «Фабри-
че» — фасады сегмента «средний» и «сред-
ний +». 

В этом году мы продемонстрируем со-
вместный проект — результат коллабора-
ции трех фабрик, который назвали «Эф-
фект синергии». 

Вы получите единую дизайнерскую поли-
тику декоров в столешницах и фасадах, пре-
доставляющую рынку комплексные решения 
в виде готовых 3D-моделей интерьеров.

 Мы берем дизайнерскую функцию на 
себя — разрабатываем и предоставляем 
клиенту: 

• актуальные матрицы декоров сто-
лешниц и фасадов («Кедр» и «Фабриче»), 
а также их гармоничное сочетание. 

• каталог комплексных решений — 
визуализированные дизайн-проекты кухонь, 
демонстрирующих сочетания декоров фаса-
дов и столешниц в различных стилистиках. 

Такие каталоги призваны помогать ме-
бельщику продавать готовые дизайнерские 
решения мебели, созданные из имеющихся 

у него материалов, что повышает вероят-
ность совершения заказа конечными поку-
пателями.

Опираясь на опыт крупных мебельных 
салонов, можем сказать, что готовые ди-
зайнерские решения интерьеров, которые 
покупатель может увидеть и потрогать, по-
вышают ваши продажи. 

Мы заботимся о наших клиентах и стара-
емся максимально упростить их работу по 
разработке дизайн-проектов для клиентов и 
подбору материалов.

Помимо этого, на стенде мы представим 
новинки наших фабрик 2019-2020 гг., в част-
ности, новые декоры пленки и пластика, но-
вые фрезеровки, не имеющие аналогов у 
других производителей. А посетители смо-
гут получить профессиональную консуль-
тацию ведущих специалистов фабрик, а так-
же множество приятных сюрпризов! 

Не пропустите главное событие 2019 
года в мебельной сфере!

Мы ждем Вас по адресу:
123100, г. Москва, Краснопресненская 

наб., 14 на нашем стенде № 74С40, 7 Па-
вильон, 4 зал. «ЭКСПОЦЕНТР»



http://www.globalgrup.ru


http://www.fasad.novosibirsk.ru
http://www.mf-medea.ru
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АССОРТИМЕНТ
Одно из основных преимуществ компании «ВХЦ» — 
это ассортимент. На предприятии изготавливают ши-
рокий набор фасадов, в том числе радиусных, реше-
ток, ящиков, витрин и полувитрин, а также двери для 
шкафов и декоративные элементы. При этом коли-
чество вариаций того или иного изделия может быть 
огромное множество. 

Так, например, предлагаются как крашеные МДФ-
фасады, так и покрытые пленкой ПВХ. Не так давно 
было запущено производство фасадов из массива.  
При этом цветовая палитра крашеных изделий со-
ставляет порядка 1000 оттенков. Это может быть ма-
товое покрытие, глянцевое и металлик.   При произ-
водстве пленочных фасадов используется свыше 300 
видов и декоров пленок. Клиентам «ВХЦ-Фасад» до-
ступны более 200 уникальных фрезеровок и 5 вариан-
тов патинирования. Более 50-ти неповторимых двер-

ных полотен могут быть изготовлены на предприятии 
в различных видах!

«Ассортимент у нас очень большой, мало кто из 
производителей сможет его повторить в таком раз-
нообразии и объемах, — рассказывает Рустем Ризва-
нович. — При этом мы каждый год обновляем наши 
коллекции. Придумываем что-то новое, модернизи-
руем старые модели, смотрим за тенденциями рын-
ка, вкусовыми предпочтениями клиентов, посещаем 
всевозможные выставки, черпаем информацию от 
дизайнеров. Мы постоянно ведем работу по поиску и 
введению новых декоров и вариантов отделки. Еже-
месячно наши специалисты изучают десятки нови-
нок, предлагаемых на рынке России и Европы. И на 
основании всего этого мы разрабатываем и модер-
низируем свои модели, демонстрируем, тестируем… 
Какие-то модели идут более удачно, какие-то менее 
популярны, тогда снимаем их с производства… Наши 

«ВХЦ» — ЭТАЛОН КАЧЕСТВА
В ПРОИЗВОДСТВЕ МЕБЕЛЬНЫХ 
ФАСАДОВ

Производственно-торговое предприятие «ВХЦ» уже более 20 лет занимается выпуском кухонных 
фасадов и элементов мебели. Само производство расположено в Ленинградской области, админи-
стративный корпус (компания «ВХЦ-Фасад») в Санкт-Петербурге, имеются собственные представи-
тельства в Москве и Самарской области, а также дилеры и партнеры по всей России. Широкий ассор-
тимент, соотношение цены и качества (одно из лучших на рынке) выпускаемой продукции выгодно 
отличает предприятие и позволяет удовлетворить интересы и потребности любого клиента. Что се-
годня представляет компания «ВХЦ-Фасад» и в чем секрет успеха рассказывает ее генеральный ди-
ректор Рустем Ризванович Мингазов.   
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дизайнеры и конструкторы постоянно работают над 
улучшением и расширением ассортимента, отслежи-
вая все современные тенденции моды и предугады-
вая спрос!»

«ВХЦ» — это не серийное производство. Здесь ни-
чего не делается на склад. Каждое изделие индиви-
дуально и изготавливается исключительно под заказ. 

«Серийка — это обычно дешевый вид продукции, 
и в этом сегменте очень высокая конкуренция, там 
бьются за каждую копейку, — объясняет подход к 
производству руководитель «ВХЦ-Фасад». — Мы ра-
ботаем в сегменте «средний» и «средний плюс». При 
этом главный упор мы делаем на качество выпуска-
емых изделий, а качество не может быть дешевым. 
Наша продукция по этому параметру даже выше сво-
его сегмента. Конечно же, в этой нише конкуренция 
тоже есть, но она разумная. И мы себя уверенно чув-
ствуем.

ГЕОГРАФИЯ ПРИСУТСТВИЯ 
И РАБОТА С КЛИЕНТАМИ И ПАРТНЕРАМИ
Как уже было сказано выше, предприятие имеет не 
только со бственные представительства, но и раз-
витую дилерскую сеть. За работу на Северо-западе 
России отвечает санкт-петербургский офис, за Цен-
тральный федеральный округ — московское предста-
вительство. Поволжьем занимается подразделение 
в Самарской области.  Дилерская сеть раскинулась 
по всей стране: от Мурманской области до Северной 
Осетии, от Калининграда до Камчатского края — по-
рядка 80 регионов России, включая Республику Крым. 
Также осуществляются поставки в Казахстан. 

Партнеры и клиенты компании «ВХЦ-Фасад» — это 
не только продавцы и поставщики материалов и ком-
плектующих для производства мебели, это и фабри-
ки кухонной и корпусной мебели, и небольшие про-
изводства, в основном работающие под заказ. Они 

Генеральный директор компании «ВХЦ-Фасад» Рустем 
Ризванович Мингазов
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хорошо знают свой рынок и предпочтения потребите-
лей. Работая с продукцией питерского производите-
ля, естественно, продвигают ее в своем регионе. 

«Работа с нашими клиентами и дилерами — это 
бесконечный процесс, — рассказывает Рустем Риз-
ванович. — В некоторых регионах получается закре-
питься сразу, а в некоторых, по прошествии време-
ни, наоборот, прекращаем сотрудничество, потому 
что партнер не оправдал доверия, и пытаемся зайти 
в регион через другую компанию. Наш отдел продаж 
постоянно работает над расширением клиентской 
базы и ведет поиск новых партнеров. Мы ищем ком-
пании, которые по философии нам близки, которые 
придерживаются тех же взглядов на качество про-
дукции, которые являются профессионалами своего 
дела и уверенно стоят на ногах, знают рынок и пред-
почтения своих потребителей. Пробуем работать, 
и, если через какое-то время понимаем, что нам с 
новым партнером по пути — самое главное, это под-
тверждается в объемах – мы уже начинаем более 
глубоко развивать наше сотрудничество. Естествен-
но, мы помогаем продвигать нашу продукцию. Все 
клиенты и дилеры обеспечиваются полиграфией, 
образцами пленок, раскладками и всем тем, что не-
обходимо для качественной презентации изделий. 
Кроме этого, мы проводим постоянные семинары 
и обучаем наших партнеров. Особенно это важно, 
когда речь идет о вводе новой продукции или об об-
новлении декоров.  Естественно, помогаем при не-
обходимости, если у партнера возникают какие-от 

проблемы, и он с нами делится ими. Направляем к 
нему наших сотрудников — региональных менедже-
ров, которые непосредственно проводят обучение 
на месте, ездят на встречи с ключевыми клиентами, 
присутствуют на каких-то внутренних выставках это-
го региона. И вот таким образом потихоньку помо-
гаем расти партнеру, которому наша продукция ин-
тересна. Получается, кинув зернышко, начинаем его 
поливать, растить... Развивая таким образом своих 
клиентов и партнеров, мы и сами растем и развива-
емся вместе с ними. И это постоянный, не быстрый, 
но ключевой процесс!»

ТОЛЬКО ПРОШЕДШИЕ ВСЕ ИСПЫТАНИЯ 
МАТЕРИАЛЫ
Для того, чтобы обеспечивать высокое качество про-
дукции, «ВХЦ» использует в своем производстве 
материалы только проверенных и надежных постав-
щиков. Так, например, на предприятии работают 
преимущественно с древесноволокнистыми плита-
ми повышенной плотности производства компании 
EGGER. Выбор объясняется широким ассортиментом 
как цветовой палитры, так и разнообразием толщин. 
ПВХ-пленка для облицовки фасадов закупается у 
официальных поставщиков крупнейших фабрик Евро-
пы и Азии: RENOLIT, Skai Hornschuch, ZELLSTOFF-M, 
VDM, BELKRAFT. Причем, в «ВХЦ-Фасад» отмечают, 
что сегодня «фабричный Китай» в качестве не усту-
пает, например, немецким материалам, но азиатские 
поставщики в работе отличаются гибкостью и опера-
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тивностью. При окраске применяются итальянские 
краски Renner и Sayerlack. 

Естественно, на предприятии следят за модными 
тенденциями, регулярно обновляют декоры и факту-
ры. Так, например, если какая-то пленка не использу-
ется полтора года, то она выводится из ассортимен-
та, вместо нее заявляется новая. Идет постоянный 
поиск лучших цветовых решений и материалов. Но в 
работу берутся только те материалы и от тех постав-
щиков, которые прошли испытания на производстве.

«Мы все сначала тестируем, — рассказывает Ру-
стем Ризванович. — Порядка месяца занимают ис-
пытания на отклейку, на всевозможные внештатные 
условия и т. п. Мы экспериментируем, и только после 
того, как получено заключение, что, например, вот 
эта пленка прошла испытание на этой модели, вво-
дим ее в производство.  Ведь все пленки имеют свою 
пластичность и свои физические свойства, далеко не 
одинаково ложатся на различные фрезеровки, кото-
рых у нас огромное количество. Поэтому тестирова-
ние — это обязательное условие, прежде чем взять в 
работу тот или иной материал». 

Поскольку в ассортименте производимой про-
дукции «ВХЦ-Фасад» огромное количество вариан-
тов отделки, естественно, на предприятии действу-
ет складская программа по материалам. Наиболее 
ходовые расцветки и фактуры всегда имеются в на-

личии, менее распространенные приобретаются под 
выполнение конкретного заказа. 

ПРОИЗВОДСТВО «ВХЦ-ФАСАД»
Производственная площадка «ВХЦ» расположена в 
Ленинградской области. Здесь на площади свыше 
9 000 кв. м. разместились 8 промышленных цехов и 
3 склада материалов и готовой продукции. Станоч-
ный парк предприятия формировался десятилетия-
ми, и сейчас мощности позволяют выпускать порядка 
60-70 тысяч квадратных метров готовой продукции в 
год.

Работа над заказом начинается с поступления 
заявки в офис. Происходит это через уникальную, 
написанную специально для «ВХЦ» программу. Из 
большого ассортимента клиент собирает свой заказ 
как конструктор в программе: выбирает материал 
фасада — массив или МДФ, покрытие — краску или 
пленку, далее цвет, патина, фрезеровка, возможно, 
какие-то декоративные элементы. Программа про-
считывает стоимость, заказ утверждается и через от-
дел продаж заявка поступает на производство. В ней 
отмечена вся необходимая информация — размеры 
для карты раскроя, тех. задание по отделке и т. д.

Производственный цикл изготовления фасадов, 
а также дверей для шкафов-купе и распашных, не-
давно введенных в ассортимент  «ВХЦ»,   начинается 
с первого участка — участка раскроя. Здесь на фор-
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матнораскрочных пилах SCM (пр-во Италия) плит-
ный материал распускается на детали необходимого 
размера.  

Далее заготовки поступают на участок фрезеро-
вания. Здесь, согласно заявке, на изделия наносится 
определенный рисунок на ЧПУ-центрах итальянского 
производства Rover Biesse. 

Потом будущие фасады поступают в шлифоваль-
ный цех для финишной обработки поверхности перед 
прессованием ПВХ-пленки или подготовкой к нане-
сению эмалей.

После этого участка производственные потоки 
расходятся в зависимости от требуемой отделки.  

На малярном участке установлено 5 покрасочных 
камер, изготовленных по специальному заказу. Кро-
ме этого, имеется спрей-машина Superfici, которая 
наносит грунт. Прежде чем выйти на тот уровень ка-
чества окраски, что сейчас, по словам главы компа-
нии, на производстве было проведено очень много 
испытаний и набито шишек, потому что, как оказа-
лось, красить МДФ-плиты сложнее, чем многие по-
роды древесины. Сегодня же, говорят на предпри-
ятии, «ВХЦ» — если не первые в окраске, то одни из 
лучших. Мастерам цеха идеально удается и матовое 
покрытие, и глянцевое, и покрытие самых сложных и 
разнообразных фрезеровок, за которые не берутся в 
большинстве не только российских, но и иностранных 

компаний. Работа с краской — это очень сложный и 
кропотливый труд, но результат того стоит.

Параллельно малярному участку идет работа на 
участке облицовки пленкой ПВХ. Здесь установлен 
бесконтактный пресс Bìrkle немецкого производства, а 
также несколько вакуумно-мембранных прессов Orma. 
Процесс облицовывания пленкой осуществляется по 
следующей схеме: сначала на деталь наносится одно-
компонентный немецкий клей от компании RENOLIT. 
Особое внимание уделяется тому, чтобы клей был на-
несен равномерно по всей поверхности фасада. Со-
блюдение технологии нанесения клея и правил его хра-
нения позволяет предлагать клиенту гарантийный срок 
на МДФ-фасады в пленке ПВХ 5 лет. Подготовленные 
фасады раскладываются на рабочем столе пресса, по-
верх раскатывается пленка, и вместе они загружаются 
в пресс, где и осуществляется процесс прессования. 
Особое внимание здесь уделяется температурному ре-
жиму, а также времени и давлению. Для каждой серии 
пленки такие режимы подбираются индивидуально, и 
при смене пленки происходит перенастройка обору-
дования. По выходу из пресса с изделия специальным 
оборудованием обрезаются излишки пленки.

Если согласно заявке на изделие необходимо на-
нести патину, то следующей точкой технологической 
цепочки становится участок патинирования. Здесь 
идет полностью ручной труд, патина наносится специ-
альной губкой или кисточкой, затирается — от таланта 
и умения маляра зависит качество будущего изделия.
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К слову, качество проверяется после каждого про-
изводственного участка. Если обнаруживается какой-
то брак или недоделка, то изделие возвращается на 
переделку или реставрацию. После прохождения 
всех этапов обработки — предпоследний производ-
ственный участок — участок ОТК, здесь проходит фи-
нальный осмотр и проверка качества изделия.  После 
это следует участок упаковки. 

Примерно все те же этапы проходят и изделия из 
массива. Это направление не так давно было осво-
ено предприятием. Пока работа идет с двумя поро-
дами древесины – дубом и кленом. Согласно посту-
пившей заявке, сначала изготавливается профиль, 
далее осуществляется фрезеровка и покраска — из-
делие покрывается эмалью и/или морилкой.  Самым 
важным при работе с массивом является тщательный 
подбор древесины и обязательный контроль качества 
продукции на промежуточных этапах изготовления, 
который в компании ВХЦ осуществляют специалисты 
с большим опытом работы.

Упаковка готовой продукции осуществляется вруч-
ную. Автоматизировать процесс, установив какую-то 
упаковочную линию, достаточно проблематично, по-
скольку все заказы индивидуальны, имеют разные 
габариты. В зависимости от заказа, готовые изделия 
упаковываются либо в стрейч-пленку, либо в картон, 
если речь идет про дорогие заказы (массив или эма-
левые покрытия), то вставляются еще прокладки из 
поролона, отдельно упаковываются углы изделий. 
При отправке заказов в дальние регионы использует-
ся еще деревянная обрешетка.  

В зависимости от сложности и объема на выпол-
нение заказа уходит от двух до пяти недель. На всю 
продукцию дается гарантия 3 года, что в 2 раза выше 
установленного законом срока.

ЛЮДИ — ЭТО ЗАЛОГ УСПЕХА ПРЕДПРИЯТИЯ
Сегодня на производстве «ВХЦ» работает 100 чело-
век, еще 25 — это административный корпус «ВХЦ-
Фасад» в Санкт-Петербурге. Большинство работни-
ков трудятся на фабрике уже много лет.

«Одно из слагаемых успеха компании — это ка-
чество нашей продукции, — делится руководитель 
«ВХЦ-Фасад», — но не менее важен, конечно, челове-
ческий ресурс — специалисты, которые работают на 
производстве. Именно они обеспечивают качество 
изделий.  Одно без другого не может существовать».

ВЧЕРА, СЕГОДНЯ, ЗАВТРА
Производство фасадов на предприятии началось в 
то время, когда, в основном, этот вид комплектую-
щих для мебели импортировался в нашу страну, мало 
кто занимался непосредственно изготовлением. Шаг 
за шагом на протяжении более чем двадцати лет в 
«ВХЦ» осваивали секреты окраски и покрытия изде-

лий пленкой, методом проб и ошибок учились и раз-
вивались, совершенствовались в технологических 
процессах, оптимизировали производство. Сегодня 
сильными сторонами компании являются широкий 
ассортимент выпускаемой продукции, который не 
каждый производитель сможет повторить, и, конечно 
же, качество изделий при разумной цене, что ценят 
клиенты «ВХЦ-Фасад» во всех регионах России. Ком-
пания активно участвует в выставках, развивает соб-
ственные сайты — их три для разных регионов, что 
связано с особенностями продвижения продукции в 
такой крупной стране, как Россия, и, конечно же, не 
останавливается на достигнутом.

«У нас еще не вся России завоевана, — делится 
планами на будущее генеральный директор «ВХЦ-
Фасад» Рустем Ризванович Мингазов. — В ближайших 
планах укрепиться на рынке изделий из массива. Мы 
только начал осваивать это направление. Возможно, в 
недалеком будущем начнем делать фасады из пласти-
ка. И тогда мы станем вообще уникальным производи-
телем, ведь мало кто делает всю палитру мебельных 
фасадов — окраска, ПВХ, массив, пластик. Пока нам 
нужно развивать эти направления, укрепляться, стано-
виться лучше.  Если все это мы закроем, можно будет 
подумать, что дальше. Сейчас, конечно, покупательная 
способность населения падает, потребители смотрят 
на то, что дешево, но все равно всегда есть опреде-
ленная категория людей, кто хочет и может позволить 
себе более дорогую и качественную продукцию. Хотя 
мы рассматриваем разные варианты и стратегии раз-
вития, в зависимости от того, как будет вести себя ры-
нок, — может быть, придем и к запуску «эконом-линей-
ки».  Как говорят наши партнеры – одна из компаний, 
«мы выбираем, за что голосует потребитель». Ну а мы, 
в свою очередь, — за что голосуют наши мебельщики. 
Самое главное, не сбавлять качество и продолжать 
развиваться. Многое еще впереди!»

Подготовила Ольга Рябинина,
PR-агентство MediaWood
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Одно из основных изменений затрагивает специ-
фику установки программного обеспечения и работы 
с ним. Большинство остальных изменений направле-
ны на расширение функциональности наиболее вос-
требованных команд и удобство их применения. 

В новой версии появилось понятие «единая сре-
да установки», что стало наиболее значимым нов-
шеством с точки зрения обеспечения непрерывно-
сти производственного процесса. Это гарантирует 
исключение сбоев в работе программного обеспе-
чения и служит одним из факторов точного соблю-
дения сроков реализации проектов. Единая среда 
установки предоставляет возможность организации 
единообразного с точки зрения пользователя вза-
имодействия с локальными и облачными версиями 
программного обеспечения системы БАЗИС. Неис-
правность ключа защиты или его потеря, привлечение 
специалистов-фрилансеров, оперативное увеличе-
ние количества рабочих мест и другие организаци-

онные моменты, которые раньше требовали времени 
для своего решения, теперь не представляют пробле-
мы. Установленное программное обеспечение может 
работать как с локальным ключом, так и с удаленным 
сервером в режиме повременного доступа. 

Разработка облачных сервисов — одно из наибо-
лее приоритетных направлений в развитии системы 
БАЗИС, популярность которого растет стремитель-
ными темпами. Для иллюстрации достаточно одно-
го примера: сервис БАЗИС-Online имеет почти 7000 
пользователей в 34 странах мира. Набирает популяр-
ность и новый сервис – БАЗИС-Облако, позволяю-
щий организовать эффективное функционирование 
территориально распределенной дилерской сети по 
приему заказов и раскрою материалов.

Обзор новинок начнем с модуля БАЗИС-Мебель-
щик. В команде автоматического формирования 
комплекта чертежей, спецификаций и схем сборок 

НОВАЯ 11 ВЕРСИЯ 
ОТ «БАЗИС-ЦЕНТР»
Компания «Базис-Центр» сообщает о выходе БАЗИС 11 — новой версии комплексной автоматизиро-
ванной системы, которая расширяет функциональные возможности дизайнерской, конструкторской, 
технологической и производственной составляющих процесса изготовления корпусной мебели.

http://www.bazissoft.ru
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изделий, которая подверглась наиболее кардиналь-
ной модификации, появились следующие полезные 
возможности:

• иерархическая расстановка позиций и обозначе-
ний;

• кодирование чертежей и документации, а также 
создание библиотек чертежей с автоматическим уче-
том имеющейся иерархии;

• работа с полуфабрикатами двумя способами: 
как с блоками или как со сборками;

• отображение блоков на сборочных чертежах в 
виде древовидной структуры;

• задание фильтров и правил умолчания при фор-
мировании сборочных чертежей для определения ха-
рактера обработки блоков, а также их автоматическая 
индексация в случае совпадения имен (пример – не-
сколько однотипных ящиков в тумбочке);

• многофункциональный инструментарий быстро-
го редактирования размещения элементов чертежа 
по пространству листа;

• новые, быстрые и точные алгоритмы расчета 
базовой точки зеркально-симметричных элементов, 
отработки вариантов частичного вырождения экви-
дистанты в контуре, отображения панелей с нанесен-
ным кантом, учета точности расчетов при позицио-
нировании фурнитуры относительно панелей и ряд 
других;

• расширение объема информации для специфи-
каций, экспортируемых в файлы формата *.xml;

• быстрое создание сборочных единиц из блоков и 
полуфабрикатов;

• гибкое управление отображением на схемах 
сборки крепежа, фурнитуры, сборок, блоков и ком-
плектов сборок, в том числе в виде дерева структуры 
блоков в модели;

• создание схемы сборки в виде плоского изобра-
жения или трехмерной модели;

• отображение на схеме сборки любой комбина-
ции спецификаций: панели, профили, фурнитура или 
сборки.

Для повышения удобства расстановки крепежа и 
фурнитуры в команды работы со схемами крепежа 
(следует отметить, что эта опция является уникаль-
ной и реализована только в системе БАЗИС) добав-
лено несколько полезных новинок:

• глобальная настройка размещения базовой точ-
ки по умолчанию;

• оперативная коррекция схемы крепежа в про-
цессе ее установки;

• усовершенствованный алгоритм определения 
базовой пласти при особых ситуациях, допустим, при 
попадании некоторого элемента фурнитуры на паз;

• возможность продолжения работы с последней 
схемой при повторной расстановке крепежа.

Расширение функциональности команды рас-
становки крепежа по схемам позволяет сделать эту 
команду быстрой в использовании, свести сложную 

задачу к последовательности простых действий и 
практически полностью исключить субъективные 
ошибки, количество которых при традиционном вы-
полнении этой операции нередко бывает достаточно 
большим.

Большое значение в автоматизированном проек-
тировании корпусной мебели имеет качество визуа-
лизации сцен. В системе БАЗИС есть множество воз-
можностей для построения красочных сцен с высоким 
качеством изображения. Однако сегодня стали вос-
требованными более мощные и скоростные методы 
рендеринга. В новой версии добавлена возможность 
визуализации с помощью движка V-Ray, который в 
последние годы стал очень популярным. Например, 
он используется в качестве плагина в таких известных 
продуктах, как SketchUp, Autodesk 3ds-Max, Cinema 
4D и многих других. Безусловно, использовать V-Ray 
в «повседневной» работе конструктору или технологу 
нет необходимости, это инструмент дизайнера, тре-
бующийся на финишных этапах работы с клиентом. 
По этой причине визуализация V-Ray реализована 
опционально: в любой момент можно выбрать подхо-
дящий вариант рендера.

Существенной доработке, направленной на рас-
ширение множества поддерживаемых параметри-
ческих моделей, подвергся модуль БАЗИС-Шкаф. 
Прежде всего, при создании нового шкафа или ре-
дактировании ранее созданного можно указывать и 
редактировать параметры изделия – заказ, наимено-
вание и артикул. Материал панелей теперь можно ме-
нять простым указанием панелей. При этом внутрен-
няя структура шкафа не будет нарушаться.

Павел Юрьевич 
Бунаков в 1981 году 
окончил Московский 
институт электрон-
ного машинострое-
ния по специальности 
«Автоматизированные 
системы управления».

В 2011 году защи-
тил докторскую дис-
сертацию «Модели и 
алгоритмы автомати-

зации технологического проектирования в САПР 
корпусной мебели». С 2012 года работает в долж-
ности профессора кафедры информатики в ГОУ 
ВО МО «Государственный социально-гуманитар-
ный университет» (г. Коломна).

С 2002 года — ведущий программист ООО 
«Базис-Центр»

СПРАВКА
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В новой версии антресоль стала более независи-
мым от параметров шкафа объектом, который имеет 
собственный набор плитных и облицовочных матери-
алов, а также крепежной и декоративной фурнитуры.

Появились дополнительные возможности при 
определении вариантов размещения задней стенки и 
сопрягаемых с ней панелей:

• раскрой задней стенки по схеме «два паза», 
т. е. при раскрое по вертикальным или горизонталь-
ным панелям листы задней стенки можно вставлять в 
пазы, выполненные симметрично на пластях панелей;

• при наложении на панель жесткости задняя стен-
ка крепится либо внахлест, либо вставляется в торце-
вой паз;

• реализованы новые варианты установки верти-
кальных панелей в корпус шкафа, в котором есть па-
нели жесткости, расположенные «за задней стенкой».

Несколько проектных операций, которые в ранних 
версиях требовали участия пользователя, переведе-
ны в разряд выполняемых в автоматическом режиме:

• выбор облицовочных материалов для полок в за-
висимости от толщины материала, из которого они 
изготовлены;

• построение шкафа, у которого параметры дна и 
крышки идентичны;

• определение максимальной длины направля-
ющих выдвижных ящиков при наличии раздвижных 
дверей;

• коррекция ширины секции, в которую устанав-
ливаются ящики, и смежных секций при наличии раз-
движных дверей и невозможности выдвижения ящи-
ков.

Добавлен ряд возможностей, повышающих без-
ошибочность построения моделей, которые анализи-
руют следующие ситуации:

• расстановка планок усиления на узкие крышки 
шкафа;

• нанесение сплошной перфорации на вертикаль-
ные стойки;

• преобразование горизонтальных стационарных 
панелей в съемные полки и наоборот;

• установка раздвижных дверей на антресольные 
секции;

• выбор облицовочных материалов для кромок па-
нелей в зависимости от их видимости.

Особенностью современных технологических 
процессов изготовления мебели является широкое 
использование высокопроизводительных станков 
с ЧПУ и пильных центров. Это требует постоянного 
«отслеживания» всех изменений и доработок, кото-
рые делают разработчики оборудования. Благодаря 
тесному контакту с ними, модули БАЗИС-Раскрой и 
БАЗИС-ЧПУ всегда обеспечивают корректную пере-
дачу данных в системы управления всех наиболее 
распространенных станков.

Современные раскройные станки с ЧПУ и пиль-
ные центры выдвигают специфические требования 
к критериям оптимизации карт раскроя материалов. 
Многие из них получили реализацию в новой версии 
модуля БАЗИС-Раскрой. Например, расширены 
функциональные возможности алгоритмов реализа-
ции технологии «сращивания» и объединения пане-
лей. Для учета новых возможностей современного 
пильного оборудования доработаны постпроцессоры 
Filato, Holz-Her и Maestro Cut, а также универсальный 
постпроцессор технологии нестинга.

В модуле БАЗИС-ЧПУ разработаны новые пост-
процессоры для набирающих популярность систем 
управления Driller Master (фирма-производитель 
NanXing) и Trepan (фирма-производитель KDT). Вне-
сены изменения в постпроцессоры для систем управ-
ления BiesseWorks, Genesis Evolution, OSAI Control, 
Startech CN, Syntec, TPA, TwinCAM, VIC Engraver 
Control System, Vitap Bridge и WoodFlash. Все они на-
правлены на более тесную стыковку с соответствую-
щими системами управления, а также оптимизацию 
движения инструмента.

Модуль БАЗИС-Смета занимает особое место в 
структуре системы БАЗИС. Он не только реализует 
точные технико-экономические расчеты, но и являет-
ся связующим звеном между конструкторско-техно-
логическими модулями и системой управления пред-
приятием. Соответственно, новые возможности в 
нем направлены на расширение списка параметров, 
которые можно импортировать из моделей изделий 
и использовать в расчетах. Перечислим некоторые 
из них, которые используются для автоматического 
создания операций обработки: масса материала, ко-
личество плит материала, площадь панелей, площадь 
обрезки плит и т. д.

Естественно, в статье рассмотрены только некото-
рые из новшеств, которые появились в версии БАЗИС 
11. Рассказать обо всем, что появилось в ней, в одной 
статье невозможно, поскольку в первом релизе новой 
версии 189 новых возможностей. Более подробно о 
новой версии системы БАЗИС можно узнать на специ-
ализированных выставках, в которых принимает уча-
стие компания «Базис-Центр», на региональных на-
учно-практических семинарах осенней или весенней 
серии, а также на сайте компании www.bazissoft.ru

+7 (496) 623-09-90
www.bazissoft.ru
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Любые происходящие изменения — в модели по-
требления, в ритейле, в маркетинге, в бизнесе — на-
чинаются, конечно же, не с какого-то отраслевого 
рынка. Этот процесс глобален и затрагивает все сфе-
ры. Первыми реагировать, формулировать и выраба-
тывать новые подходы и решения начинают глобаль-
ные корпорации и крупные игроки. Поэтому прежде 
чем перейти к узкой нише — мебельному ритейлу, 
стоит рассмотреть те тренды, которые существуют 
на мировом рынке и которые уже используют в своем 
бизнесе крупные компании.

ПОТРЕБИТЕЛЬСКИЕ 
И МАРКЕТИНГОВЫЕ ТРЕНДЫ 
Во-первых, крупные компании в рознице внедря-

ют цифровые решения, подстроенные под каждый 
конкретный сегмент клиентов.

Во-вторых, они упрощают процесс покупки, что 
отражает другой основополагающий тренд — стрем-
ление к экономии времени покупателя. 

В-третьих, компании разрабатывают персонифи-
цированные предложения, отвечая на тренд кастоми-
зации продукта — каждый товар индивидуально под-
строен под покупателя и учитывает его особенности.

В-четвертых, процесс работы с розницей строит-
ся на основе огромных цифровых баз данных и учиты-
вает потребности конкретных людей в определенном 
местоположении.  Речь идет о локальном маркетинге 
и Big Data. Иными словами, упор делается на скрупу-
лезное изучение целевой аудитории и каждого клиен-
та — как и через какие каналы продаж он покупает, где 
и в какое время ему удобно совершать покупку и т. д. 

Все эти основные тренды первыми используют 
маркетинговые гиганты, например, такие как «Мега-
фон», H&M, Inditex и др. Они адаптируют розницу под 
эти тренды, понимая, что если не станут этого делать, 
то будут вынуждены закрыть часть своих магази-
нов из-за нерентабельности. Например, инвестиции 
«Мегафона» — одного из крупнейших операторов со-
товой связи — в обновление розницы и внедрение 
современных цифровых решений составляют 2 млрд 
рублей в год.  Масштабные сети H&M и Inditex (одеж-
да и аксессуары в сегменте mass market) сейчас со-
кращают число стандартных магазинов и активно 
развивают онлайн-направление. И хотя на сегодняш-
ний день доля онлайн-продаж составляет менее 15% 
от общего объема, представители компаний отмеча-
ют, что этот шаг позволит им в ближайшем будущем 
опередить конкурентов. 

Естественно, определенные сложности сегодня 
есть и с онлайн-продажами мебели, но закрывать 
глаза на глобальные, мировые тренды мебельщикам 
никак нельзя.  Важно смотреть, что происходит в кор-
порациях и держать руку на пульсе. Сейчас измене-
ния происходят стремительно, любые инновацион-
ные решения внедряются очень быстро — сегодня 
это сделала крупная корпорация из другой отрасли, а 
завтра это уже делает магазин рядом с домом. 

«Здесь важно очень быстро реагировать.  Как 
только вы получили информацию по какому-то трен-
ду, — отмечает Елена Бардина, — вы должны сразу 

Создание розничного магазина — это один из важнейших аспектов деятельности мебельной компа-
нии. Правильно оформленная торговая точка — это не только визуальная эстетика, но и, конечно же, 
залог успеха в области продаж. Здесь нет мелочей. При этом важно использовать в своем бизнесе 
существующие потребительские, маркетинговые, интерьерные тренды, адаптировать их и опера-
тивно реагировать на стремительно меняющуюся действительность.

НОВЫЕ ТРЕНДЫ И ПРАВИЛА 
МЕБЕЛЬНОГО РИТЕЙЛА. 
СОЗДАНИЕ WOW-МАГАЗИНА
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же проанализировать, с помощью каких средств, ин-
вестиций и инструментов вы сможете внедрить его в 
свою розницу, но уже в адаптированном к вашему не-
посредственному бизнесу формате и в самые крат-
чайшие сроки.  У нас больше нет 5-ти лет на внедре-
ние трендов!». 

ОСНОВНЫЕ ТРЕНДЫ
Тренд №1
Улучшение потребительского опыта: Customer 

Experience и гаджетозависимость
Этот тренд находит отражение и в новых форматах 

офлайн-магазинов, и в онлайн-торговле. Тем более, 
что сейчас происходит интеграция этих направлений: 
онлайн-покупки переходят в офлайн и наоборот.  Се-
годня шопинг все чаще рассматривается как способ 
получения удовольствия. Эти перемены напрямую 
ведут и к изменению ритейл-формата.  Теперь торго-
вое пространство — это не просто магазин с выклад-
кой товара, это целостная торговая среда, которая 
вызывает сильное эмоциональное вовлечение поку-
пателя. Поэтому очень важно создавать такую атмос-
феру, которая действительно поможет погрузиться 
в бренд и его философию, чтобы человек не просто 
совершал покупку, а получал удовлетворение и  хотел 
возвращаться в это место снова и снова.  

Тренд №2
SMART BOX  (готовые решения) 
Поскольку сегодня во главе угла экономия времени 

покупателя, важно предлагать такие решения и такие 
продукты, которые позволяют это сделать.  Задача 
компании — оптимизировать время клиента, избавить 
его от длительного поиска, сравнения и т. д.  Концеп-
ция готовых решений не сводится только к тому, что-

бы, например, вместе с диваном предлагать торшер, 
ковер и  аксессуары, а вместе с кухней  — посуду и 
технику (многие поставщики мебели это уже освои-
ли). Речь о более широком подходе.

В качестве иллюстрации данного тренда Елена 
Бардина приводит пример из собственной практики. 
В Якутске один производитель кухонной мебели (ра-
ботают только в этом сегменте) обратил внимание на 
то, что в городе абсолютно отсутствует комплексное 
предложение, когда потребитель в одном месте может 
не только приобрести мебель, но и получить какие-то 
дополнительные сервисные услуги — ремонт, дизайн 
и т. д. Соответственно, объединившись с нескольки-
ми проверенными партнерами, этот мебельщик соз-
дал бизнес-проект центра  дизайна, в который может 
прийти клиент,  еще только задумывающийся  об об-
устройстве своего дома. Там он заказывает ремонт, 
а далее идут меблировка, аксессуарика, свет и т. д.   
Естественно, человеку проще заказать все в одном 
месте, где все понятно и логично, заранее продумано 
под него, а в наличии широкий ассортимент от каж-
дой компании центра и в самых разных стилевых ин-
терьерных решениях.  Конечному потребителю такие 
умные продукты в разы помогают облегчить процесс 
обустройства жилья. 

Тренд №3
Omni-channel — единая модель коммуникации 

бренда во всех точках контакта с целевой аудитори-
ей, с транслированием единого образа компании, ее 
философии, ценностей и тона общения с клиентами.

Очень важно не спутать этот тренд  с многоканаль-
ностью, когда бренд представлен сразу на нескольких 
площадках: например, когда у компании есть отлич-
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ный сайт, Instagram,  собственная розница, коммуни-
кация с клиентами в мессенджерах. Оминиканальная 
модель – это целостная система, где коммуникация 
из канала в канал «перетекает» бесшовно: клиент на-
чал общаться с компанией на сайте, потом перешел 
в мессенджер, при этом все данные и история обще-
ния сохраняются.  Все эти каналы между собой актив-
но взаимодействуют, обмен сообщениями происхо-
дит мгновенно. Вся информация, которая поступает 
в один канал, либо дублируется, либо адаптируется 
в другом — смысл или данные никогда не теряют-
ся. Здесь идет речь именно о комплексном подходе 
и бесшовной коммуникации с целевой аудиторией. 
Бренд должен не просто присутствовать в разных ка-
налах, но и создавать для покупателей комплексный 
опыт. 

КОМПАНИЯ (ПРОДУКТ) В ГЛАЗАХ КЛИЕНТА
Итак, с учетом перечисленных трендов в совре-

менной реальности, где так стремительно все меня-
ется, как именно необходимо работать мебельной 
компании, что конкретно ей нужно предлагать потре-
бителю? И самое главное, какими в его глазах должны   
быть бренд и его продукт? 

Lifestyle + кастомизация
Прежде всего, потребитель должен понимать, что 

продукт разработан (показан, презентуется, пред-
лагается) специально для него, учитывает его образ 
жизни, индивидуальные особенности (иногда это мо-
гут быть физиологические или локальные особенно-
сти и пр.)

Быстро. Удобно. Выгодно
И все должно быть именно так. Достигается это с 

помощью прокачанного сервиса и удобной коммуни-
кации, которая подразумевает не то, как ВАМ удоб-
но общаться с вашим клиентом, а то, как (и не менее 
важно — когда) это действительно удобно КЛИЕНТУ. И 
здесь необходимо знание своей целевой аудитории. 
Если, например, целевая аудитория — это занятые 
люди, у которых мало времени, в результате чего им 
удобно взаимодействовать с компанией и совершить 
покупку поздним вечером через  WhatsApp, значит,  
у них должна быть такая возможность.  Необходимо 
под это подстраиваться и организовать ответы в мес-
сенджере в режиме 24 /7. 

Полезно и интересно
Увлекательно, эмоционально, атмосферно… Речь 

о Customer Experience — клиентском опыте — сово-
купности впечатлений, которые получает человек 
при взаимодействии с компанией.  Если это сайт, то 
можно предложить ему пройти какие-то тесты, чтобы 
выявить его особенности, а заодно в игровой форме 
дать ему возможность сделать покупки.  Если это ри-
тейл-формат, то тогда торговое пространство долж-
но быть оригинальным, атмосферным, чтобы человек 
захотел зайти внутрь, что-то потрогать, посмотреть, 
сфотографироваться, поделиться фото с друзьями, 
т. е. запомнить вас с помощью определенных инстру-

ментов. Эти нужные эмоции достигаются как за счет 
уникальной идеи и образа бренда, его позициониро-
вания, так и за счет разнообразных дополнительных 
опций, функций и инструментов, расположенных в 
торговой точке.

СОВРЕМЕННЫЙ РИТЕЙЛ
Все вышеперечисленные тренды лежат в основе 

современного ритейла. И здесь можно выделить не-
сколько характерных черт, которые очень важно учи-
тывать при организации собственного магазина. 

Гаджетизация
Современному ритейлу свойственна интеграция 

с онлайн.  Все больше самых различных устройств и 
сервисов переходят именно в офлайн-розницу. Мно-
гочисленные гаджеты помогают не просто развлекать 
людей, а представлять ассортимент более эффектно 
и рационально (и зачастую — с большей выгодой для 
владельца магазина) и, самое главное, помогают це-
левой аудитории совершить  покупку. 

Место притяжения
Или иными словами — формирование уникального 

опыта. «Давайте поиграем, развлечемся и купим» — 
это основной посыл, вкладываемый маркетологами 
в современный ритейл. Шагом в этом направлении 
может стать организация фотозоны, различные ро-
зыгрыши, даже coffee point, но с какой-то фишкой. 

Визуализация 
В магазине все должно быть красиво и понятно. 

Но даже если все привлекательно, чисто, аккуратно 
и расставлено по правилам мерчандайзинга, сегодня 
этого уже мало.  Важная задача здесь, кроме визуали-
зации, — создание WOW-эффекта. Это прямая отсыл-
ка к тренду Customer Experience, о котором шла речь 
ранее. Важно вызвать у покупателей   позитивные 
эмоции и желание поделиться тем, что они увидели 
в магазине, с коллегами, друзьями, в социальных ме-
диа, чтобы они запомнили и захотели вернуться в это 
пространство. 

Сегодня на мебельном рынке лишь единицы рабо-
тают в таком ключе. А ведь есть великолепные при-
меры реализации того или иного тренда.  К примеру, 
мировые универмаги, демонстрирующие искусство 
создавать эстетически и, главное, коммерчески эф-
фективную картинку внутри своих магазинов. Ме-
бельным компаниям обязательно стоит смотреть и на 
другие рынки, вдохновляться ими.

РЕАЛЬНЫЕ И УСПЕШНЫЕ ПРИМЕРЫ 
ИСПОЛЬЗОВАНИЯ ТРЕНДОВ 
Яркий пример гаджетизации демонстрирует ком-

пания Adidas: если в магазине нет той или иной вещи,  
которую человек хочет, он всегда может прямо здесь 
же заказать ее  с помощью электронного терминала в 
другом магазине Adidas и получить свой заказ в том 
же торговом центре, где он находится,  всего через 
60  минут. 
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Гаджетизация помогает и рациональному исполь-
зованию торгового пространства. Когда невозмож-
но разместить в салоне весь огромный ассортимент 
компании, да и нерационально с точки зрения эф-
фективности, на помощь приходят именно гаджеты. 
Они позволяют показать ассортимент в различных 
вариациях, в разных обивках, с различными опциями. 
Достаточно поставить в зале одну самую красивую, 
интересную, флагманскую, актуальную модель, а для 
показа различных вариаций этой модели использо-
вать возможности современных устройств. Это по-
зволяет экономить и на логистике, и на торговом 
пространстве, а еще демонстрирует, что компания 
современная и идет в ногу со временем.  

Да и сами новые продукты, появляющиеся на 
рынке, тоже требуют современного подхода к роз-
нице.  Так, например, компания Askona, всегда 
очень быстро внедряющая новые технологии и со-
временные форматы в своем бизнесе, создала уни-
кальное пространство — smart bedroom.  Причем, 
эта умная спальня расположена не в мебельном, а 
в торгово-развлекательном центре «Афимолл Сити» 
в центре Москвы.  Askona – территория здорово-
го сна, и эта философия бренда прослеживается 
во всем: и в деталях оформления пространства, 
и в самой истории развития компании (изначаль-
но ассортимент составляли одни матрасы, затем 
добавились дополнительные аксессуары для сна, 
сейчас же предлагаются инновационные продук-
ты, которые не просто позволяют человеку спать, 
а спать с умом и чувствовать себя здоровым).  Со-
ответственно, и при оформлении smart bedroom в 
«Афимолл Сити» акцент был сделан на эту «умность» 

и интеллектуальность.  Торговый формат оформлен 
словно смартфон. Но здесь нет холодной техноло-
гичности — все-таки речь о домашней атмосфере, о 
спальне. Поэтому в оформление добавлены дерево, 
мягкие ткани, светлые тона.  Экспозиция выглядит 
очень современно и технологично, но при этом уют-
но. Интеллектуальность продукции не отталкивает, а 
наоборот, привлекает.

 Еще один хороший пример (к слову, проект торго-
вого пространства, разработанный REKANA) — мага-
зин кастомизированных товаров для сна и для жизни, 
расположенный в Берлине, с возможностью абсо-
лютной подстройки под конкретного человека.  Елена 
Бардина поделилась собственным впечатлением от 
посещения этого магазина:

«Я попросила продавца подобрать подушку, ко-
торая будет идеально мне подходить. Мы сами пла-
нировали этот магазин, создавали дизайн-концепт, 
я знала, как работает pillow-bar, но когда продавец 
начал собирать мою индивидуальную подушку, — не 
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скрывает эмоций Елена, — я была рада, как ребенок! 
Консультант прошел со мной тесты, спросил, как я 
сплю, подкладываю ли руку под голову, в какой позе 
засыпаю, что-то отметил на планшете, и…  началась 
магия!  В pillow-bar он прямо при мне создал подушку 
из различных слоев, которая подходила лично мне. И 
потом, когда отдал ее в руки, попросил полежать на 
их матрасе. Ведь подушка, подходящая именно мне, 
идеально сочетается с матрасом. Это стопроцентная 
лояльность и эффект — мои эмоции, которые до сих 
пор не утихают, и желание делиться с другими этим 
опытом!».

 Pop-up store — «внезапно появляющийся мага-
зин» — это еще один торговый формат, существую-
щий уже давно и часто эксплуатируемый в Европе, но 
на мебельном рынке, тем более, в России, практиче-
ски не используемый. А зря. Так, IKEA продемонстри-
ровала хороший пример этого. В 2019 году компания 
открывала свой первый магазин не за МКАДом, а в 
центре Москвы — в упомянутом выше ТРЦ «Афимолл 
Сити». Необходимо было не просто привлечь внима-
ние, а добиться WOW-эффекта, что и было сделано с 
помощью pop-up store. IKEA создала большую короб-
ку с отверстиями, куда люди заглядывали и видели 
там разные интересные вещи. 

 Основной чертой pop-up store является то, что он 
не только внезапно появляется, но и так же исчезает, 
т. е. такой формат носит временный характер. И по-
является он чаще всего в самых неожиданных местах 
(в городской среде, на ярмарках, выставках, фести-
валях и т. д.).  Например, на музыкальном фестивале 
«Пикник Афиши» в Москве. Это большое мероприя-
тие, на которое собирается очень много посетителей. 
Как правило, это молодые люди до 40 лет, платеже-
способные. В рамках этого фестиваля организовано 
пространство «Афиша-Маркет», где представлены 
товары FMCG (Fast Moving Consumer Goods – това-
ры повседневного спроса), украшения и — впервые 
в этом году — мастерская The Sarai по изготовлению 
дизайнерской мебели в стилях лофт и эко из цельно-
го массива дерева!  Компания использовала именно 
формат pop-up store, ведь портрет посетителей фе-
стиваля на 100% совпал с целевой аудиторией брен-
да. Таким образом, подобные мероприятия — это 
отличная возможность представить свой продукт, 

главное — очень тщательно подойти к выбору и найти 
событие именно для своей целевой аудитории. 

Pop-up store — это, по сути, крытый подиум, на ко-
тором выставлено несколько самых ярких моделей, 
например, мебели. Такой формат помогает провести 
акцию, презентовать новую коллекцию и тут же уви-
деть реакцию людей — даже не размещая в торговом 
пространстве целую линейку, можно сразу же посмо-
треть, как реагирует на тот или иной продукт целевая 
аудитория. И самое главное, это отличный инстру-
мент привлечь внимание, произвести впечатление на 
людей, вызвать яркие эмоции и интерес благодаря 
ограниченному предложению — как по ассортимен-
ту, представленному в pop-up store, так и по времени 
присутствия. Самое важное, что контакт с брендом 
для целевой аудитории должен быть действительно 
неожиданным. 

 Этот же инструмент отлично работает не только 
для b2c-сегмента, но и для b2b. Пример тому — еже-
годная конференция для дизайнеров интерьеров 
коммуникационного агентства «Архдиалог» и распо-
ложенный там pop-up store компании «Умные дива-
ны», которая хотела выйти на новый для себя сегмент.  
Только в данном случае «появляющийся» магазин 
был оформлен как открытая подиумная экспозиция, 
на которой были представлены самые интересные 
модели диванов.  Была не просто организована при-
ятная атмосфера и уютная зона, где можно посидеть 
и отдохнуть, но и был учтен интерес и любовь дизай-
неров к фотографии. В зоне работал специально при-
глашенный профессиональный фотограф, который 
помогал желающим фотографироваться, накладывал 
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нужные фильтры… За 3 дня, в течение которых про-
ходила конференция, компания при весьма умерен-
ных вложениях смогла продемонстрировать свой 
продукт, произвести нужное впечатление и получить 
огромную базу действующих дизайнеров (более 500 
контактов!). Итог — 7 проектов в первый же месяц по-
сле мероприятия!

Таким образом, мебельным компаниям можно и 
нужно пользоваться эффективными инструментами 
маркетинга, а также обязательно учитывать и уметь 
адаптировать под себя тренды, действующие на всех 
рынках, даже если пока — это актуальный тренд толь-
ко для крупных компаний. Ведь завтра его уже могут 
использовать конкуренты. 

СОЗДАНИЕ СОБСТВЕННОГО WOW-МАГАЗИНА. 
КАК ИЗБЕЖАТЬ ОШИБОК?
Как создать магазин нового формата? Какие ин-

струменты помогут в этом? Как привлечь внимание 
покупателя, используя все тренды и характеристики 
современного ритейла?  Создание WOW-магазина 
Елена Бардина предлагает рассматривать от проти-
воположного: от изучения конкретных ошибок к спо-
собам их решения и конкретным рекомендациям по 
организации продающего торгового пространства.

Ошибка 1
Самая частая и серьёзная ошибка в розничных ма-

газинах — это отсутствие зонирования в  торговом 
пространстве. 

 «Когда вы располагаете площадью и хаотично 
расставляете на ней мебель, просто сегментируя ее 
по типу, — комментирует ошибку Елена Бардина, — 
получается так: здесь у меня будут диваны, здесь 
витрины, а здесь кухни. А ведь сегодня человек хо-
чет видеть готовое интерьерное решение. Поскольку 
сейчас очень популярны студийные пространства или 
объединение жилых зон, например, кухни и гостиной, 
то логичнее большое торговое пространство разде-
лять не на типы мебели, а на стилистические группы. 
Например, здесь представлен прованс, здесь лофт, 
а там классика. А вот и готовые решения — диван с 
гостиной и присоединенная к ним кухня. Т. е. показы-
вать уже комплексные, упакованные решения. Когда 
у вас хаотичная расстановка, она влияет на все. Часть 
мебели просто не видна покупателю. В случае, как на 

фото, еще и очень сложный доступ к образцам, плюс 
стоит витрина, которую в принципе невозможно от-
крыть, также невозможно посмотреть диван, потому 
что рядом — колонна, и прохода нет». 

Неправильная расстановка мебели в магазине 
ведет к неверной организации пути покупателя. Так, 
схему движения человека в магазине (на примере од-
ного из клиентов, для которого в REKANA делали ау-
дит ТТ) можно представить следующим образом:

 Получается, что, зайдя в магазин, покупатель на-
правляется направо, а далее сталкивается с выбо-
ром — идти налево или прямо. «Скорее всего, — от-
мечает Елена, — он пойдет прямо, даже не зайдя в 
левую зону, потому что прямо — и проход шире, и еще 
что-то яркое маячит впереди. Т. е. эту выделенную 
слева зону, все эти диваны вообще никто не увидит, 
потому что туда мало кто зайдет. А если человек все-
таки заходит туда, он попадает в тупик, раздражает-
ся, потому что ему нужно возвращаться, ведь все мы 
не любим ходить одними и теми же дорожками». 

Решение
Решением данной проблемы даже без какой-либо 

глобальной перестановки становится элементарный 
принцип «змейка»!  Это самый простой способ про-
думать и организовать путь покупателя в большом 
торговом пространстве.  Безусловно, он работает не 
везде, и каждый случай, каждый магазин индивиду-
ален, но в целом, «змейка» — это простое и удобное 
решение.  На конкретном примере схематично оно 
выглядит так:
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Перекрыв один проход и открыв другой в бывшей 
«слепой» зоне, покупателю предоставляется воз-
можность ознакомиться со всем ассортиментом ма-
газина.  

Ошибка 2
Не менее частая ошибка при организации торго-

вого пространства — это несоответствие товара по 
стилю. 

 Очевидно, что изображенный на фотографии бюд-
жетный офисный столик  из ДСП «убил» стоящий ря-
дом диван стоимостью порядка  200 тыс. руб. Вместо 
того, чтобы положить на него красивые интерьерные 
подушки, добавить оригинальный столик и этим са-
мым подчеркнуть достоинства дивана, в экспозицию 
был добавлен слишком простой и не соответствую-
щий по стилю предмет обстановки.

Еще один пример негармоничной композиции: бе-
лые садовые столики, подобранные, видимо, только 
по цвету к расположенному рядом синему дивану с 
белыми ножками. 

 Ошибки в расстановке можно увидеть не только в 
оформлении пространства с мягкой мебелью. Повсе-

местно это встречается и при демонстрации корпус-
ной мебели. На предыдущей фотографии, во-первых, 
представлены разные по стилистике товары (мини-
малистичный модерн рядом с лофтом), во-вторых, 
единая цветовая гамма разных коллекций рассеива-
ет внимание покупателя, в-третьих,  комод перекры-
вается стенкой, что мешает посмотреть его поближе, 
оценить функционал, открыть ящики и т. п. 

Шкафы-купе — это, наверное, самый сложный и 
проблемный товар для расстановки в магазине. Как 
правило, они выставляются в ряд по стене или друг к 
другу так, что становятся видны даже задние стенки 
мебели, что вообще недопустимо при оформлении 
торгового пространства.  Кроме этого, на фото вновь 
отсутствует продуманный путь покупателя.

Решение
Избежать ошибок, связанных с неправильным раз-

мещением мебели, поможет зонирование торгового 
пространства еще на этапе планирования расстанов-
ки. Необходимо разделить имеющуюся площадь на 
функциональные зоны, отвечающие торговому сег-
менту.  

Как правило, выделяется пять таких зон. Пер-
вая — это фасад или витрина. Вторая — входная 
группа.  Обычно это какая-то подиумная экспозиция 
или стоппер — акционный продукт или ключевая по-
зиция, не самая дорогая, но которая стразу обратит 
на себя внимание посетителей торгового центра. 
Это может быть и яркая инсталляция, не обязатель-
но продуктовая, но которая сразу же будет погружать 
человека в атмосферу бренда, историю компании и 
т. д.  Третья зона — это непосредственно торговая 
площадь, которая, в свою очередь, тоже должна 
делиться на сегменты — стилистические, продук-
товые, возможно, с отдельной аксессуарикой или 
текстилем, если они есть в ассортименте.  При этом 
здесь важно соблюдать одно правило: товарная экс-
позиция должна занимать не более 40% площади, 
остальные 60% — это проходы. Человек должен чув-
ствовать себя в магазине комфортно и свободно. 
Нельзя загромождать пространство товаром, даже 
если речь идет о сегменте эконом. Для того, чтобы 
представить широкий ассортимент в этой зоне, на 
помощь приходят гаджеты, о которых мы говорили 
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выше.  Естественно, в магазине необходимо пред-
усмотреть и клиентскую зону (lounge). И, наконец, 
пятая зона – это back office (подсобные и прочие по-
мещения).

Отдельно нужно сказать про клиентскую зону и 
рабочее место консультанта. Оно должно быть рас-
положено удобно: не на входной зоне, а в глубине. 
Качество мебели и техники в нем должно соответ-
ствовать уровню экспозиции. Если магазин продает 
дорогую классическую мебель из массива, то ни в 
коем случае нельзя поставить консультанту стол из 
ДСП с устаревшим компьютером.  Стоит ли говорить, 
что рабочее место должно быть убранным, без лиш-
них вещей, аккуратным. В торговом пространстве нет 
мелочей, и все должно соответствовать. Идеальный 
вариант – когда та мебель, которая находится в зоне 
работы с клиентом, еще и брендирована, отражает 
имидж, атмосферу и главный коммуникационный по-
сыл бренда. 

Схема зонирования является обязательным эле-
ментом создания розничного магазина еще на этапе 
планирования!  Имея перед глазами планировку, лег-
ко понять, какое пространство может быть использо-
вано под торговую площадь и ее конкретные сегмен-
ты. И в дальнейшем, при составлении планограммы, 
так будет проще разместить нужный ассортимент. 

Конечно, зон в магазине может быть и больше. Так, 
например, у одного из клиентов REKANA возникла не-
обходимость в более тесной коммуникации с партне-
рами, поставщиками и клиентами внутри магазина. В 
итоге на планировке появилась дополнительная ше-
стая зона — пространство work shop.  

 Еще одна возможная зона – зона sale.  Часто здесь 
наблюдается совершенный беспорядок, тогда как все 
может быть оформлено совершенно иначе.  Приме-
ром здесь могут служить магазины fashion-сегмента, 
где основные продажи совершаются именно на рас-
продажах. В мебельном бизнесе тоже стоит поль-
зоваться этим инструментом и, главное, правильно 
продавать и продвигать его. 

Кроме этого, на этапе расстановки мебели важно 
заранее продумать путь покупателя, направляя его с 
помощью стопперов, фокусных точек и правильных 
перегородок. Пространство должно быть организо-
вано так, чтобы посетитель смог осмотреть всю экс-
позицию, начиная от товаров traffic makers, т. е. самых 
популярных продуктов, на которые идет покупатель, 
до удаленных уголков салона с продукцией для цени-
телей. К слову, открывать экспозицию может не толь-
ко самый популярный продукт, а например, трендовый 
товар, который учитывает современные тенденции в 
области цвета, фактуры и т. п. Задача здесь одна — 
привлечь внимание покупателя, а далее — направить 
и показать весь представленный ассортимент.

СТОППЕРЫ 
Стоппер — это, как правило,  ярко оформлен-

ная группа товаров, состоящая из малых форм или 
не слишком крупногабаритных предметов мебели. 
Обычно стоппер размещается на входной зоне, и его 
основная задача — остановить и удержать покупате-
ля, сфокусировать его  внимание.  Стоппер всегда от-
ражает какой-либо популярный тренд сезона и/или 
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настроение бренда, а также может быть посвящен 
распродаже или сезонной акции. 

Стопперы могут быть использованы в любом сег-
менте. Например, в салоне кухонь это может быть 
подиум на входной зоне с одной секцией кухни, ярко 
оформленной за счет аксессуаров, дополненный за-
жжёнными светильниками. Стоит отметить, что при 
грамотно оформленной входной группе можно не 
прорабатывать витрину салона. К плюсам стоппера 
можно отнести его относительно небольшой размер, 
который позволяет просматривать магазин, располо-
женный за ним. 

Одна из разновидностей этого инструмента — 
стоппер-фотозона. Особенно он эффективен при ра-
боте в высоком ценовом сегменте. 

По аналогии с pop-up store, в торговых центрах вы-
деляются еще pop-up-стопперы. Они размещаются в 
проходах ТЦ и предназначены для привлечения вни-
мания посетителей к бренду или конкретному товару. 

При оформлении стоппера особое внимание нуж-
но уделять актуальным трендам и правильно рас-
ставленным акцентам. Иногда достаточно поставить 
кресло в популярном цвете, и это уже само по себе 
привлечет внимание посетителей, потому что люди 
подсознательно среагируют на модный цвет.  

 Ярким стоппером могут также служить и задние 
стенки мебели, оформленные оригинальным обра-
зом, и различные цветовые блоки, и подиумы, когда 
мебель специально возвышается над уровнем пола. 
Хорошо смотрятся и композиции из подвесных све-
тильников.  

 К слову, огромным плюсом таких стопперов явля-
ется их сравнительно низкая цена.

ВНЕДРЕНИЕ ТРЕНДОВ В МЕБЕЛЬНЫЙ РИТЕЙЛ 
К слову, необходимо понимать, что на практике 

тренды, особенно цветовые, тоже могут быть по-
разному внедрены в мебельном ритейле, даже не-
зависимо от того, в каком сегменте работает ком-

пания. Простой пример: в 2018 году Институт цвета 
Pantone   назвал трендом года  яркий коралловый 
цвет. И, наверное, тогда каждый производитель ме-
бели предположил, что вряд ли ярко-розовая кухня 
или розовый диван будут пользоваться повышенным 
спросом со стороны покупателей. Но это и не нуж-
но! При оформлении торгового пространства доста-
точно просто выкрасить стену на входной группе в 
трендовый цвет, что и позволит привлечь внимание 
целевой аудитории.  Ведь на самом деле все люди 
чувствительны к этим трендам, даже неосознанно. 
Pantone   выявляет цвет года на основе серьезных 
исследований. В компании анализируют fashion-
тренды, атмосферу в мире, насколько общество  ак-
тивно в плане военных действий, как чувствует сей-
час себя человек, что на него влияет.  Так, например, 
на протяжении нескольких лет очень популярен цвет 
Greenery  — цвет буйной листвы, олицетворяющий 
силу природы. Потому что он успокаивает, когда в 
мире кризис, происходят различные катаклизмы, 
идет война в Сирии, падают самолеты и т. д.  Под-
сознательно людям хочется быть ближе к природе, 
к спокойствию. Этим объясняется популярность 
именно приближенных к природе цветов. Естествен-
но, эти тренды учитываются и в мебели. 
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ФОКУСНАЯ ТОЧКА
Фокусной точкой может служить любое яркое пят-

но в торговом пространстве. Например, зажжённый 
торшер или бра, композиции из постеров, зеркал, яр-
кий патефон и т. д. Возможно, красный стол на фоне 
синего дивана (как на фотографии) — такие акценты 
всегда привлекают внимание.

 «Больше постеров, ламп, текстиля, аксессуа-
ров! — призывает Елена Бардина и советует приме-
нять такой прием в оформлении торгового простран-
ства как утрирование.  –— То, что вы никогда бы не 
сделали в домашнем пространстве, не бойтесь ис-
пользовать здесь. Просто важно применять специ-
альные техники выкладки, чтобы делать это правиль-
но и чтобы все это не выглядело кучей. Но обязательно 
попробуйте такой подход, потому что утрирование 
всегда смотрится богато, вкусно, заманчиво!». 

Хороший пример фокусной точки в оформлении 
витрины демонстрирует Askona. Данная входная 
группа развернута к покупателю, а акцентом служат 
желтые предметы — грамотно расставленные вазоч-
ки.  Они создают особую динамику в композиции. И, 
когда покупатель идет по проходу, именно они, а не 
кровать, цепляют его взгляд.  

 
ПЛАНОГРАММА — 
НЕЗАМЕНИМЫЙ ПОМОЩНИК
В ОФОРМЛЕНИИ ТОРГОВОГО ПРОСТРАНСТВА
Планограмма — это план размещения товаров в 

зале, и планировать это размещение и перемещение 
образцов необходимо на год вперед. 

При работе над планограммой нужно учитывать не-
сколько факторов. В первую очередь, сезонность — 4 
сезона и межсезонье,  праздники – Новый Год, Рож-
дество,  гендерные праздники и традиционно время 
перед  1 сентября. Кроме этого, необходимо помнить 
об акциях и распродажах с учетом складских запасов, 
а также о вводе новинок с учетом сроков на их про-
изводство или закупку — нужно заранее понимать, на 
каком месте будет располагаться тот или иной товар. 
План продаж с учетом ассортиментной матрицы — 
это еще один фактор, который важно учитывать при 
составлении планограммы. 

Отсутствие планограммы приводит к голым сте-
нам и пустому пространству. Когда тот или иной пред-
мет мебели уже куплен, например, прямо с подиума, 
а новый еще не доставлен. В таком случае торговая 
площадь простаивает и не работает.

 
МЕЛОЧЕЙ В ОФОРМЛЕНИИ МАГАЗИНА НЕТ
Ни в коем случае нельзя недооценивать роль ак-

сессуаров в оформлении торгового пространства. 
Они должны подчеркивать статус и стиль мебели, 
а также повышать средний чек. Сейчас существует 
огромное количество компаний, которые делают за-
мечательные предметы декора — сухоцветы, вазы из 
глины и много других интересных и красивых вещей. 
Сотрудничество с такими производителями и масте-
рами и представление их изделий в мебельном мага-
зине будет полезно и выгодно обеим сторонам. 

 
Активное использование текстиля в торговом про-

странстве у всех мировых крупных фабрик, в том чис-
ле итальянских, является сейчас важным трендом в 
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ритейле, особенно, в плане зонирования. Оформле-
ние стены темной тканью — это быстрое и недорогое 
решение, когда нужно, например, выделить какую-то 
отдельную спальню и подчеркнуть ее изголовье. На 
темном фоне мебель всегда выглядит ярче и дороже.

При помощи текстиля можно очень интересно, 
красиво и легко разделить торговую площадь на 
зоны. Так, с помощью ткани и рейлингов, которые 
крепятся прямо к потолку, пространство можно сде-
лать мобильным и без возведения каких-либо стен.  
Например, если необходимо показать всю коллекцию 
мебели, можно просто убрать штору. Если же нужно 
оформить зону со стоппером или создать более кулу-
арное пространство, текстиль раздвигается обратно. 

 Свет — это еще один важнейший элемент, влияю-
щий на общее впечатление.  Так, например, открытые 
окна мешают восприятию фактуры мебели, тогда как 
искусственное освещение, декоративный, приглу-
шенный свет создают совершенно иную атмосферу, в 
которой и мебель смотрится по-другому. 

И, конечно же, все элементы оформления са-
лона должны соответствовать и отвечать единому 
фирменному стилю, транслировать общую идею и 
философию бренда. Это касается, в том числе, и 
POS-материалов (материалов, способствующих про-
движению бренда или товара в местах продаж — цен-
никодержателей, ценников, стопперов, промостоек, 
диспенсеров, флажков, наклеек, сувенирных изде-
лий и т. д.). Ведь магазин — это лицо бренда! Любое 
взаимодействие клиента с любым предметом в сало-
не — будь то каталог или ценник — это всегда контакт 

с брендом. И этот контакт должен быть выдержан в 
едином фирменном стиле компании.

 
АЛГОРИТМ 
ЭФФЕКТИВНОГО МЕРЧАНДАЙЗИНГА
Итак, создание мебельного магазина — кропот-

ливый процесс, в котором нет мелочей. Без заранее 
продуманного оформления торгового пространства, 
без грамотного мерчандайзинга невозможно управ-
лять розницей. Мало один раз создать красивый 
магазин, таким его нужно поддерживать постоянно, 
чтобы он и дальше продолжал быть эффективным и 
приносил прибыль. 

Подводя итог: все, что было сказано ранее, можно 
свести в единый алгоритм эффективного мерчандай-
зинга — своего рода методичку для тех, кто занима-
ется ритейлом и оформлением торгового простран-
ства. Алгоритм включает следующие моменты:

• Организация торгового пространства, куда 
входит зонирование и путь покупателя (выделение 
зон, стопперов и фокусных точек). 

• Сегментирование ассортимента и обязатель-
ная планограмма. Прежде всего, речь про размеще-
ние категорий товара внутри торговых зон по типам, 
стилям либо по какому-либо иному принципу (все 
индивидуально). Конечно же, важно сразу выделить 
зоны под акции — не обязательно ценовые, это могут 
быть и презентации новинок. И здесь важно помнить 
и использовать техники расстановки товара: для каж-
дой категории — своя техника. 

• Оборудование, используемое при оформ-
лении торгового пространства.  Нужно помнить  про 
свет, который  решает очень многое: не белый свет, 
который многие используют и который стоит в тор-
говом центре, а именно акцентный свет, который 
подчеркнет достоинства мебели и сделает ее более 
привлекательной. Отдельное внимание к клиентской 
зоне: брендированная мебель и техника, соответ-
ствующая уровню салона.  Сюда же можно отнести 
музыкальное оформление магазина и специальное 
подиумное оборудование для оригинальной демон-
страции мебели. 

• Коммуникация с целевой аудиторией. Здесь речь 
идет, во-первых, об интеграции digital-инструментов в 
работу магазина. К примеру, QR-коды, напечатанные на 
ценниках, можно использовать даже без установки спе-
циального оборудования (ведь смартфон для считывания 
таких кодов сегодня есть практически у каждого покупа-
теля).  Еще один инструмент контакта — POS-материалы 
и навигация, в которых должны быть отражены имидж, 
эмоции, позиционирование бренда. Безусловно, сюда 
относится и работа персонала и соблюдение им стандар-
тов обслуживания клиентов: как сотрудники выглядят, как 
разговаривают, как приветствуют покупателя, как дальше 
взаимодействуют с ним и даже с помощью чего — все это 
играет огромную роль в эффективном мерчандайзинге. 
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А что же такое эффективный мерчандайзинг?  Ка-
ким должен быть современный мебельный салон, 
чтобы можно было назвать его WOW? 

Во-первых, он отражает тренды (как потреби-
тельские, так и интерьерные). Причем, даже если 
компания работает в эконом-сегменте. Яркий при-
мер — «Леруа Мерлен», где предлагаются инте-
рьерные решения в актуальных стилях и популяр-
ных цветах.

Во-вторых, магазин транслирует позициониро-
вание бренда. Человек, попадая сюда, должен пони-
мать, с каким брендом он имеет дело, и какую фило-
софию этот бренд несет. 

В-третьих, магазин создает особую атмосферу 
(хочется возвращаться, рассказывать друзьям, фото-
графироваться, делиться впечатлениями в социаль-
ных сетях).

В-четвертых, магазин удобен, в нем присутству-
ет порядок и для покупателя, и для продавца — это 
уже алгоритмы расстановки того или иного продукта, 
POS-материалы и т. п. 

В-пятых, грамотно презентует товар (стилистика, 
группы, готовые решения и т. д.). Здесь важно пом-
нить про пропорцию «40 на 60», использовать аксес-
суары, текстиль и правильное зонирование.  

В-шестых, торговое пространство используется 
максимально эффективно. 

В-седьмых, идет визуальный диалог между поку-
пателем и брендом. И здесь нет мелочей.

И, наконец, такой мерчандайзинг помогает раз-
витию сети. Если у компании есть такой готовый фор-
мат, то ей всегда проще общаться с оптовыми поку-
пателями, развивать дилерскую и франчайзинговую 
сети, участвовать в выставках.

Еще раз подчеркнем, что сегодня недостаточно 
создать просто красиво оформленный магазин. Не-
обходим комплексный подход. Успех придет только к 
тем компаниям, в чей бренд заложена идея, которые 
предлагают действительно хороший, качественный 
продукт, а также четко отлаженный сервис. Сам ма-
газин должен нести в себе интересную (в том числе 
и с визуальной точки зрения) и вовлекающую исто-
рию. Компании нужно проводить мероприятия, ко-
торые помогают привлекать трафик, находить новых 
партнеров и взаимодействовать с целевой аудитори-
ей — обязательно с учетом омниканальной модели 
коммуникации. Конечно же, нельзя забывать и про 
диджитал-инструменты и работу в социальных ме-
диа. И только вот так, в комплексе, мебельная розни-
ца станет по-настоящему эффективной!

P.S. Пошаговую инструкцию по созданию соб-
ственного WOW-магазина мебели вы найдете в ви-
деозаписи вебинара «Новая мебельная розница» на 
канале REKANA на YouTube (www.youtube.com/user/
rekana08). Смотрите и подписывайтесь!

По материалам выступления сооснователя  
и управляющего партнера маркетингового 

агентства REKANA (www.rekana.ru) 
Елены Бардиной в рамках онлайн-конференции 

«PRO Мебельный Ритейл».

Подготовила Ольга Рябинина, агентство MediaWood
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Ведущий производитель корпусной
мебели в Западно-Сибирском регионе

    НАШИ ПРЕИМУЩЕСТВА:
• персональный подход 

• гибкая система скидок • низкие цены

Готовые и модульные кухонные гарнитуры

• шкафы • комоды • тумбы
• прихожие• другая корпусная мебель

г. Новосибирск, ул. Долинная, 2а
+7 (383) 295-62-65, 295-62-64

мебельвеста.рф

мебельвеста.рф

Ïðèãëàøàåì Âàñ ê  ñîòðóäíè÷åñòâó!

Принимаем заказы на серийное
изготовление корпусной мебели

Производство и продажа
мебели для спален и гостиных
из итальянских комплектующих

Торговый дом МЕРИДИАН —
это качество, проверенное временем!

8 495 662 33 74, 8 925 669 99 08
www.mkmeridian.com

http://мебельвеста.рф
http://www.mkmeridian.com
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На одной из площадок дизайн-завода Flacon 24 
октября состоялись дизайн-лекции, интерактивный 
мастер-класс и торжественная церемония награж-
дения лауреатов конкурса ARTLIGA 2019. Специально 
для дизайнеров, архитекторов, представителей ме-
бельных производств и всех заинтересованных в ди-
зайне мебели и интерьеров в рамках Design Solutions 
выступили Сергей Трегубов, Сергей Гравчиков и Ана-
стасия Кемлер. Практикующий дизайнер мебели и 
интерьеров и ведущий собственной рубрики в «Шко-
ле ремонта» Сергей Трегубов говорил об инновациях 
в мебельном дизайне. Сергей Гравчиков, ведущий 
дизайнер и глава R&D отдела компании Unika Moblar, 
в своей презентации раскрыл детали проектирования 
и производства предметов мебели на стыке искусства 
и инженерии. Анастасия Кемлер, дизайнер компании 
Unika Moblar, провела интерактивный мастер-класс 
по изготовлению интерьерных предметов из ротанга.

Во второй части мероприятия прошла торжествен-
ная церемония награждения победителей ARTLIGA 
2019. В этом году прогрессивный конкурс в области 
промышленного дизайна отметил своё шестилетие. 
Принципы, которыми руководствуется независимое 
жюри конкурса, остались неизменными. Эргономика, 
эстетика, функциональность — ключевые критерии 
при отборе конкурсных проектов. Российский про-
мышленный дизайн эволюционирует, и это движе-
ние вверх — от безликих копий до аутентичных объ-
ектов — можно отметить в ежегодном росте уровня 
работ участников конкурса ARTLIGA. Настало время 
объявить победителей.  

В номинации Next первый приз достался москов-
ской компании «Дриада» с кухней Couture. Вдохно-
вением для создания этой модели послужили иконы 
высокой моды. Объемный декор поверхностей фа-
садов напоминает простежку крест-накрест на коже 
и тканях культовых сумок Chanel, появление которых 
поставило знак равенства между красотой и удоб-
ством. Нежные пудровые оттенки фасадов создают 
атмосферу невыносимой легкости и эфемерности 
бытия. Традиционные материалы, современные тех-
нологии и культовый дизайн — модель Couture легко 
представить в пространствах для проведения свет-
ских раутов.

В номинации Home design победу празднует ком-
пания «Наша марка» из Костромы. Коллекция детской 
мебели «Умка» подарит детям забытую сказку, а их 
родителям — ностальгические воспоминания о вол-
шебном прошлом. Урбанизация притупляет чувство 
прекрасного. А в спальне «Умка» природная красота 
раскрывается в уникальных формах и оттенках. Се-

ARTLIGA 2019.
ЭВОЛЮЦИЯ ДИЗАЙНА

Полина Бодрухина,  
мебель для ванных комнат Moon

«Наша марка», детская мебель «Умка»
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верные пейзажи, состоящие из неприступных ледни-
ков, полярного неба и нетронутого снега, нашли своё 
воплощение в каждом элементе мебельной компо-
зиции. Почувствовать себя великим путешественни-
ком, штурмующим арктические рубежи, так просто в 
спальне «Умка».  

В номинации Innovation лучшей признана москов-
ская мебельная компания  Unital. Диван «Элемент» — 
это современное решение для нетривиальных 
офисов. Отличительная особенность серии — воз-
можность изготовления спинок разной высоты (одно, 
двух- или трехъярусной). Можно подобрать любой 
цвет и конфигурацию модулей. В переговорных зо-
нах, просторных холлах и офисах формата open space 
не должно быть унылого однообразия. Диван «Эле-
мент» добавит элемент игры в любое утилитарное 
пространство.

В номинации Work Space не было равных «Первой 
Мебельной фабрике» из Санкт-Петербурга. Серия 
офисной мебели «Эко» выполнена из натуральных 
материалов: массива дерева, шпона, текстиля. Ва-
риативная система предназначена для современ-
ных офисов: в зависимости от формата помещения 
(open space или кабинет) можно выбрать либо бенч-
системы, рассчитанные на двух сотрудников, либо 
одноместные столы.  Фронтальный экран рабочей 

станции имеет мягкий элемент со звукопоглощаю-
щими свойствами, на котором можно размесить на-
поминания и другие записи с помощью кнопок.  Стол 
для руководителя интегрирован в боковую тумбу, фа-
сады которой оснащены механизмом Push-to-Open 
для открытия без лицевой фурнитуры. 

В номинации Future лауреатом стала Полина Бо-
друхина с проектом модульной мебели для ванных 
комнат Moon. В этой работе раскрывается потенциал 
HPL-панелей — материала, который не боится влаги 
и по некоторым физическим свойствам выигрывает у 
аналогичных листовых материалов (фанеры, ЛДСП, 
МДФ) при толщине всего 6 мм. Акцентная часть мо-
дульной конструкции — это подвесная полка с под-
светкой и передвигающимся вдоль неё зеркалом. Так 
создается романтический образ в сугубо практиче-
ском воплощении.  

Благодарим всех участников конкурса ARTLIGA за 
поиск новых идей, независимый взгляд на промыш-
ленный дизайн, смелые реализации. Желаем удачи в 
ARTLIGA 2020!

Екатерина Агафонова

Unital, диван «Элемент»

«Дриада», кухня Couture

«Первая Мебельная фабрика»,  
офисная мебель «Эко»
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Некоторые дизайнеры предпочитают дерево, дру-
гие — сталь. Японец Широ Курамата был мастером 
акрила. Итальянский постмодернист Этторе Сотсасс 
делал чудеса с корианом. Фернандо Мастранджело? 
Его диапазон велик и разнообразен. Он легко «валь-
сирует» между полиуретаном, смолой, оловом, ги-
дроизоляцией, песком и... хлоридом натрия.

Фернандо усовершенстовал технологию грану-
лирования и создал столы, консоли и скамейки из 
композита на основе пищевых продуктов: кофейной 
гущи, сахара, соли. Ему нравятся текстурные поверх-
ности и колористические градиенты. В портфолио 
Мастранджело-скульптора есть Felix, резонансная 
работа из кокаина и La Salvamarа — фигура Девы Ма-
рии из человеческого пепла и пороха.

Он начал рисовать в четырнадцать лет, учился в 
Мексике, потом семья перехала в Аргентину. В 2004 
году 26-летний Фернандо обосновался  в Нью-Йорк и 
попал в студию к Мэтью Барни, чьим творчеством он 
не устает восхищаться. В 2008 году молодой художник 
создал скульптуру Avarice, которую позже приобрел 
Бруклинский музей и начал активно выставляться в га-
лереях. В 2014 году Мастранджело стал интересовать-
ся мебельным дизайном и создал свою первую кол-
лекцию под маркой MMaterial. «У меня есть отличная 
команда талантливых людей, которые помогают мне 
воплощать мое видение. Без них я был бы потерян».

«Я пишу картины, делаю скульптуру, мебель, архи-
тектуру, а в последнее время — интерьеры. В основе 

ФЕРНАНДО МАСТРАНДЖЕЛО: 
МЕБЕЛЬ ИЗ ПЕСКА И СОЛИ
Глава собственной студии Fernando Mastrangelo (FMS) бруклинский дизайнер Фернандо Мастран-
джело (р. 13.10. 1978) — дипломированный скульптор. Его конек — использование спорных матери-
алов.

Консоль Radius. Кварц, цемент. 2015. 
Maison Gerard

Коллекция мебели Drift. 2016. 
Песок, шелковый бархат. Maison Gerard
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моей практики лежат некоторые очень простые прин-
ципы. «Форма+содержание+ материалы» — все мои 
проекты следуют этой логике. Материал объединяет 
как форму, так и контент в единое концептуальное 
произведение искусства, которое, я надеюсь, еще и 
выглядит очень красиво».

Коллекция Escape напоминает «трехмерные пей-
зажи». Журнальный столик, скамейка, стулья, зер-
кала, письменный стол и стеллаж созданы из слоев 
материала. Силикаты, вручную обработанный песок и 
порошкообразное стекло объединены ради эффекта 
и узора. Фернандо смоделировал коллекцию на ком-
пьютере, использовал специальное оборудование с 
программным управлением и робототехнику.

«Меня вдохновляет не только природа, но и мода, 
архитектура, интерьерный дизайн. Из любимых ху-
дожников могу назвать Мэтью Барни, Аниша Капура 
и Ричарда Серра. В моде я следую за Йоджи Ямамото 
и Риком Оуэнсом. В дизайне мне нравятся Fredrikson 
Stallard и Жозеф Диран. Балансировать между ми-
нимализмом и классическим французским интерье-
ром — как это тонко и сложно!»

Данила Варенников,
www.interior.ru

?

Коллекция мебели Escape. 2017. 
Силикаты, песок, соль. Maison Gerard

Фернандо Мастранджело совместно с Анной Карлин. 
Коллекция столиков Chunk. 2018. Соль, цемент





http://woodexpo.ru
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14 — 20 января
IMM COLOGNE — 2019
Кёльн, Германия
Международная выставка мебели
www.imm-cologne.com

22 — 27 января
I MOB — 2019. ISTANBUL FURNITURE FAIR
Турция, Стамбул
Международная выставка мебели
www.cnrimob.com

19 — 22 февраля
SIBBUILD — 2019 
Новосибирск, ВК «Новосибирск Экспоцентр»
Выставка строительных и отделочных материалов
www.sibbuild.com

12 — 14 марта
МЕБЕЛЬ. ИНТЕРЬЕР — 2019 
Минск, Белоруссия, ВУП «Экспофорум»
Международная выставка мебели и интерьера
www.expoforum.by

18 — 21 марта
CHINAINTERNATIONALFURNITUREFAIR 
(GUANGZHOU) PHASE 1 — 2019

GUANGZHOU CHINESE IMPORT & EXPORT 
COMMODITIES COMPLEX PAZHOU (GICEC)
Китай, Гуанчжоу
Международная торговая выставка мебели для дома
www.ciff.furniture

28 марта — 31 марта
CHINAINTERNATIONALFURNITUREFAIR 
(GUANGZHOU) PHASE 2 — 2019
Китай, Гуанчжоу, Guangzhou Chinese Import & Export 
Commodities Complex Pazhou (GICEC)
Международная мебельная выставка (готовая ме-
бель)
www.ciff.furniture

02 — 05 апреля
MOSBUILD — 2019
Москва, ЦВК «Экспоцентр»
Международная выставка строительных и отделоч-
ных материалов
www.worldbuild-moscow.ru

03 — 06 апреля 
UMIDS — 2019
Краснодар, ВКК «Экспоград Юг»
Международная выставка мебели, материалов, ком-
плектующих и оборудования для деревообрабатыва-
ющего и мебельного производства
www.umids.ru

09 — 14 апреля 
ISALONI — 2019
Италия, Милан, Fiera Milano
Международная выставка мебели, дизайна, освеще-
ния
www.salonemilano.it

17 — 20 апреля 
IZBUSHKA! СТРОИТЕЛЬСТВО. ДЕРЕВООБРАБОТ-
КА — 2019
Челябинск, ДС «Юность»
Выставка о коттеджном строительстве, мебели и 
деревообработке
www.uralbuild.com

18 — 21 апреля
ЗАГОРОДНЫЙ ДОМ — 2019
Новосибирск, ВК «Новосибирск Экспоцентр»
Выставка инженерного оборудования и материалов 
для строительства и обустройства коттеджа или за-
городного дома
www.sibhouseexpo.ru

19 — 23 апреля
УЮТНЫЙ ДОМ — 2019 
Белгород, ВК «Белэкспоцентр» 
Межрегиональная специализированная выставка
www.belexpocentr.ru

23 — 27 апреля
125-Я КАНТОНСКАЯ ЯРМАРКА (THE 125-TH CHINA 
IMPORT AND EXPORT FAIR 2019), 2-Я ФАЗА
Китай, Гуанчжоу (Guangzhou)
Мебель, декор и товары для дома
www.cftc.org.cn

24 — 26 апреля
MEBELEXPO UZBEKISTAN — 2017
Узбекистан, Ташкент, НВК «УзЭкспоцентр»
Международная выставка «Мебель и технологии про-
изводства»
www.mebelexpo.uz

30 мая — 01 июня
КРЫМ. МЕБЕЛЬ. ИНТЕРЬЕР — 2019
Крым, Симферополь, «Форум. Крымские выставки»
Специализированная выставка мебели, фурнитуры и 
комплектующих
www.expoforum.biz

21 — 24 мая
INTERZUM — 2019
Кельн, Koelnmesse
Ведущая международная выставка комплектующих 
для производства мебели и дизайна интерьера.
www.interzum.com

23 — 25 мая
ДАЛЬЭКСПОМЕБЕЛЬ. ФУРНИТУРА. ИНТЕРЬЕР — 
2019. ТЕХНОДРЕВ ДАЛЬНИЙ ВОСТОК — 2019
Хабаровск, Хабаровская международная ярмарка
Выставка мебели и комплектующих для ее производ-
ства
www.khabexpo.ru

ГРАФИК ВЫСТАВОК МЕБЕЛЬНОЙ
ПРОМЫШЛЕННОСТИ РОССИИ,
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12 — 15 июня
МЕБЕЛЬ И ИНТЕРЬЕР — 2019.
ЛЕС И ДЕРЕВООБРАБОТКА  — 2019
Алматы, Казахстан, ВЦ «Атакент»
Ведущие казахстанские проекты, посвященные 
мебельной и деревообрабатывающей промышлен-
ности.
www.mebelexpo.kz

03 — 06 сентября
ЭКСПОДРЕВ — 2019
Красноярск, МВДЦ «Сибирь», ВК «Красноярская 
ярмарка»
Деревообрабатывающая специализированная вы-
ставка
www.krasfair.ru

10 — 13 сентября 
СИБЛЕСОПОЛЬЗОВАНИЕ. ДЕРЕВООБРАБОТКА. 
МЕБЕЛЬ  — 2019
Иркутск, СибЭкспоЦентр
Международная выставка оборудования, техноло-
гий, материалов и продукции лесозаготовительной, 
деревообрабатывающей промышленности и дере-
вянного домостроения
www.sibexpo.ru

11 - 14 сентября
МЕБЕЛЬ — 2020
Минск, Футбольный манеж
Международная специализированная выставка-яр-
марка
www.belexpo.by

12 — 15 сентября
KAZINTERMEBEL — 2019
Астана, Казахстан, ВЦ «Корме»
Международная Выставка Мебели и Дизайна Инте-
рьера 
www.kazintermebel.kz

17 — 19 сентября
HEIMTEXTIL RUSSIA — 2019
Москва, МВЦ «Крокус Экспо»
Международная выставка домашнего текстиля и 
тканей для оформления интерьера
www.heimtextil-russia.ru

17 — 20 сентября
ЭКСПОМЕБЕЛЬ-УРАЛ 
И LESPROM-URAL PROFESSIONAL — 2019
Екатеринбург, МВЦ «Екатеринбург-Экспо»
Ведущая в Уральском регионе международная спе-
циализированная выставка мебели, оборудования, 
комплектующих и технологий для её производства.
www.expoural.com

18 — 20 сентября
МЕБЕЛЬНЫЕ ТЕХНОЛОГИИ. ДЕРЕВООБРАБОТКА — 
2019 
Казань, ВЦ «Казанская ярмарка»
Межрегиональная специализированная выставка
www.intermebelexpo.ru

09 — 12 октября
SALONE DEL MOBILE. MILANO MOSCOW — 2019
Москва, «Крокус Экспо»
Международная выставка мебели, дизайна, освеще-
ния
www.isaloniworldwide.ru

10 — 12 октября  
МВМК — 2019
Ялта, Крым, Хрустальный зал отеля «Ялта-интурист»
Специализированная выставка мебели и дизайна
www.expocrimea.com

13 — 16 октября
INTERMOB — 2019
Турция, Стамбул
Международная выставка компонентов для мебели
www.intermobistanbul.com

15 — 18 октября  
SICAM — 2019
«Pordenone Fiere»
Италия, Порденоне
Международная специализированная выставка ком-
плектующих для производства мебели
www.exposicam.it

14 — 17 ноября
INTERIOROOM — 2019
Самара, ВК «Экспо-Волга»
Межрегиональная специализированная выставка  — 
главное событие в области архитектуры и дизайна 
Поволжья
www.expointerio.ru

14— 16 ноября
МЕБЕЛЬНЫЙ ВЕРНИСАЖ  — 2019
Сочи, Выставочный центр у Морпорта
Специализированная выставка 
www.sochi-expo.ru

18 — 22 ноября
МЕБЕЛЬ — 2019 
Москва, ЦВК «Экспоцентр»
Международная выставка
www.meb-expo.ru

03 — 06 декабря 
WOODEX — 2019
Москва, МВЦ «Крокус Экспо»
Международная выставка оборудования и техноло-
гий для деревообработки и производства мебели
www.woodexpo.ru

И ДЕРЕВООБРАБАТЫВАЮЩЕЙ
СНГ И МИРА НА 2019 Г.
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В этом году 221 компания из 17 стран показала 
свою продукцию на Heimtextil Russia, а за три дня вы-
ставку посетили 17 803 специалиста из всех регионов 
России и стран СНГ. Традиционно на Heimtextil Russia 
приезжают представители текстильной индустрии 
со всей России, и доля региональных посетителей в 
этом году составила 44%. 

Текстиль со всего мира
Министерства и текстильные ассоциации Герма-

нии, Индии, Китая, Пакистана, Португалии и Турции 
стали организаторами 6 национальных павильонов. 
Стоит отметить значительный рост количества ком-
паний, которые представляют на своих стендах про-
дукцию для контрактного бизнеса, включая сегмент 
HoReCa. 

Для ритейлеров и оптовых покупателей, заинтере-
сованных в закупках больших объемов тканей и гото-
вой продукции, Heimtextil Russia стал возможностью 
найти широкий выбор поставщиков из России, Евро-
пы и Азии. 

Cпециальные мероприятия Heimtextil Russia 2019 
прошли при полном аншлаге.

Помимо международной экспозиции, настоящим 
центром притяжения для представителей оптовой, 
розничной торговли, дизайнеров, декораторов, от-
ельеров, рестораторов стала богатая деловая про-
грамма выставки. За 3 дня работы выставки на 3-х 
тематических площадках выступил 51 спикер, прове-
дено 40 лекций, семинаров и мастер-классов.

В Дизайн-лектории Design Space выступила це-
лая плеяда известных дизайнеров, архитекторов и 

создателей мировых брендов из Европы и России: 
французский дизайнер Фабрис Оссе, немецкий архи-
тектор Питер Ипполито, голландский тренд-мастер, 
стилист Милоу Кет, Кристиан Фишбахер, директор по 
экспорту компании Christian Fischbacher; Оливье Де-
ломм, арт-директор бельгийской компании FR-One; 
российский дизайнер Яна Светлова, создатель брен-
да Yana Svetlova Wallcoverings и другие. Итальянский 
дизайнер Ванда Ельмини очаровала слушателей за-
хватывающей презентацией о создании коллекции 
домашнего и интерьерного текстиля легендарного 
бренда Missoni Home. 

На площадке Дизайн-лектория Текстильно-экс-
пертный клуб «Авангард» впервые собрал игроков тек-
стильного рынка для конструктивного диалога в рамках 
ток-шоу «Есть ли звезды в текстильном мире? Ремесло 
или творчество?». Модераторы дискуссии Галина Лу-
гина и Татьяна Черных (основатели ТЭК «Авангард») 
подняли актуальные вопросы, волнующие текстиль-
ных дизайнеров. Участники дискуссии единогласно 
согласились с тем, что независимая дискуссионная 
площадка является важной составляющей в развитии 
профессии текстильного декоратора.

Оксана Кашенко, продюсер деловой программы 
Дизайн-лектория Heimtextil Russia, главный редак-
тор Roomble.com отметила: «Деловая программа 
Heimtextil Russia 2019 показала, насколько тема ин-
терьерного текстиля важна для рынка России. Бур-
ные дискуссии в рамках ток-шоу, яркие выступления 
дизайнеров и экспертов стали важной частью вы-
ставки, призванной в первую очередь объединять 

HEIMTEXTIL RUSSIA 2019 
МЕЖДУНАРОДНАЯ ВЫСТАВКА  
ДОМАШНЕГО ТЕКСТИЛЯ И ТКАНЕЙ  
ДЛЯ ОФОРМЛЕНИЯ ИНТЕРЬЕРА 

С 17 по 19 сентября 2019 года в Москве прошла самая крупная в России международная выставка до-
машнего текстиля и тканей для оформления интерьеров Heimtextil Russia, которая представила более 
200 компаний из 17 стран.
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единомышленников и способствовать развитию тек-
стильной промышленности».

Выступления в Бизнес-лектории Business Space 
были актуальны для представителей оптовой и роз-
ничной торговли, мебельного бизнеса, специали-
стов, связанных с индустрией декорирования окон. 
Официальный партнер выставки портал WilliZ подго-
товил и провел насыщенную программу лекций и ма-
стер-классов, а также байерский тур по национально-
му павильону Китая. 

Для представителей сектора гостеприимства в 
Бизнес-лектории прошел круглый стол «Текстиль для 
индустрии гостеприимства: инновации в производ-
стве, аренда, vs-покупка, переработка и утилизация». 
Модератором круглого стола выступила Татьяна Ки-
бирева, Президент Первого Клуба Профессионалов 
Гостеприимства. Участниками дискуссии стали пред-
ставители компаний Treartex, TOGAS, IKEA, «Амакс», 
отелей «Ренессанс Москва Монарх Центр», «Золотое 
кольцо», клинического санатория «Барвиха», фонда 
«Второе дыхание» и другие.

Мастерская Creative Space стала центром притя-
жения для тех, кто хотел не только послушать препо-
давателей ведущих школ дизайна и экспертов отрас-
ли, но и стать частью практических мастер-классов по 
скетчингу, созданию мудбордов, текстильных компо-
зиций и т. д.

Галерея трендов Heimtextil Russia
В Галерее трендов Heimtextil Russia известные 

бренды тканей, обоев, красок и предметов декора 
продемонстрировали видение трендов следующего 
сезона. Espocada, Manders, Designers Guild, Missoni 
Home, Mobillissimi, Arben, Amigo использовали в сво-
их инсталляциях последние коллекции интерьерных 
тканей и предметов декора. Инсталляция вызвала 
большой интерес у гостей и участников выставки. 
Heimtextil Russia — одна из важнейших выставок в ин-
дустрии, люди приходят очень нацеленные и заинте-
ресованные, особенно из других городов и регионов 
России», — отметила Гаяне Казарян, PR-директор 
компании Manders, Партнер Галереи трендов.

В 2020 году Heimtextil Russia пройдет в новые даты 
— мы ждем вас на площадке МВЦ «Крокус Экспо» с 14 
по 16 октября. Откройте новое текстильное измере-
ние с Heimtextil Russia 2020!

Мессе Франкфурт — крупнейший в мире органи-
затор выставок, конгрессов и мероприятий с соб-
ственным выставочным центром. Со штатом 2 500 
сотрудников в 30-ти офисах по всему миру, годовой 
оборот компании составляет около ì718 миллионов. 
Мы имеем тесную связь с индустриями, в которых 
работаем и эффективно способствуем реализации 
бизнес-интересов наших клиентов в рамках направ-
лений «Выставки и События» и «Локации и Сервисы». 
Одной из наших уникальных особенностей являет-
ся сеть сейлз-партнеров, охватывающая почти весь 
мир. Значительный спектр услуг концерна — во вре-
мя подготовки и на площадке — гарантирует потре-
бителям высокое качество и широкие возможности в 
рамках планирования, организации и проведения их 
мероприятий по всему миру. Услуги включают в себя 
аренду выставочной площади, застройку и марке-
тинговую поддержку участников, аренда персонала и 
кейтеринг. 

С главным офисом во Франкфурте-на-Майне, 60% 
акций принадлежат городу Франкфурт-на-Майне, 
40% — земле Гессен.

По материалам пресс-службы 
Heimtextil Russia
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БЕСПЛАТНО 
— по предприятиям и частным лицам, занятым в про-

изводстве, поставках, оптовой и розничной торговле 
мебелью, комплектующими, сырьем и материалами в 
Новосибирске и городах Сибирского региона. Система 
специализированной доставки в городах: Омск, Томск, 
Бийск, Барнаул, Кемерово, Красноярск, Новокузнецк, 
Хабаровск,Владивосток, Тюмень,Челябинск, Екатерин-
бург, Иркутск.

— на ITE «Сибирская Ярмарка» и мебельных яр-
марках городов Сибири, Урала и Дальнего Востока;

— в Новосибирске журнал выкладывается для бес-
платного распространения более чем на 60 пред-
приятиях, специализирующихся на производстве и 
продаже фурнитуры, комплектующих, материалов и 
мебели.

Система специализированной доставки в г. 
Новосибирске: «БИС-Курьер» ул. Герцена, 12, 
тел.: (383) 217-69-67

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.

Цветные полосы
(обложка, вкладка) Черно-белые полосы

1-я полоса (обложка) — 82 000 руб. 1/1 — 12 500 руб.

2-я полоса (обложка) — 40 000 руб. 1/2 — 7 800 руб.

3-я полоса (обложка) — 29 500 руб. 1/4 — 4 500 руб.

4-я полоса (обложка) — 46 000 руб. 1/8 — 2 800 руб.

вкладка — 26 000 руб. 1/2 — 13 500 руб.
                                                1/4 — 8 500 руб.

Блок на колонтитуле — 2500 руб.

Адресный блок в справочнике — 500 руб.

эксклюзивный блок перед содержанием

— 1 полоса — 27 500 руб.

Логотип (в справочник) — 600 руб.

1 строка (при размещении в справочнике)
— позиция (80 знаков в строке) — 120 руб.

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.

ЧЕРНО-БЕЛЫЕ

1/1 — 213*303 верт.
1/2 — 187*126 гор.
1/2 — 260*91 верт.
1/4 — 91*126 верт.
1/8 — 88*61,6 гор.
1/9 — 187*29 гор.

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

РАСПРОСТРАНЕНИЕ ИЗДАНИЯ

РАСЦЕНКИ на размещение рекламы в 2019 году
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ЗАЯВКА ДЛЯ ПОДПИСКИ НА ЖУРНАЛ «МЕБЕЛЬЩИК СИБИРИ»

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: mebel@x1.ru 

Стоимость одного экземпляра журнала 180 руб. (НДС вкл.)

В городах Омск, Томск, 
Бийск, Барнаул, Кемерово, 
Красноярск, Новокузнецк 
доставка журнала курьер-
ской службой осущест-
вляется бесплатно.

ЗДЕСЬ МОЖНО ПОЛУЧИТЬ ЖУРНАЛ «МЕБЕЛЬЩИК СИБИРИ» БЕСПЛАТНО

Monticelli-sib 2-я Станционная, 46/Б 341-87-22

Monticelli-sib  Мира,54 335-12-03

Аристо Сибирь Владимировская, 11а, к. 2  363é78é15

УралПлит Петухова, 35/а 275-54-24

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, 99Р 230-20-25

Джокер Сибиряков-Гвардейцев, 56a 316-15-70

Кайзер Декор ул. Сибиряков-Гвардейцев, 56а 344-22-92

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 364é44é93

Мастерсиб, ООО Паласса, 10 215-19-29

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

Нафтали, ООО Даргомыжского, 8а, к. 60 363é18é58

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

Первая фабрика 
фасадов, ООО Северный проезд, 7/2 328-00-79

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

Раумплюс Ватутина, 99, офис 101 352-39-57

Рауфф 2-я Станционная, 46Г 362-18-99

Сибирский партнер Ватутина, 38 352-87-30

Сибирь, МФ Бетонная, 6 353-05-05

СКМ Мебель Станционная, 30а, к.19 230-55-81

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

Торгсиб, ООО Ударная, 27/2 353-25-08

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

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

Эжва-Сибирь Тюменская, 18 399-00-50

Кемерово (3842)

Monticelli-sib Баумана, 6 - 12 яч., 2 эт.
38-07-44, 

8-913-298-
43-33

Аристо Сибирь Абызова, 12а 49-65-95

Модерн-купе Володарского, 18 452-352

Мелькин Ю. Ф., ИП Угловая, 129 75-38-77

Центр мебельной 
фурнитуры Карболитовская, 1/1, 1 эт. 39-61-86

Барнаул (3852)

АрсеналПлит Петухова, 35/а 275-54-24

Комплекс-Барнаул Автотранспортная, 49/1 46-76-86

МДМ-Комплект Северо-Западная, 15 77-99-39

Стайлком, ООО Красный Текстильщик, 12 37-96-86

Центр мебельной 
фурнитуры Малахова, 177Е 504-150

Томск (3822)

Комплекс-Томск Пролетарская, 38В 900-699

Томлесдрев 2-ой поселок ЛПК, д. 111, стр. 16 723-071

Томские мебельные 
фасады пр-т Фрунзе, 119 «е» 545-150

Иркутск (3952)

Фурнитура Люкс Челябинская, д. 26, к. 5 50-33-77

Красноярск (391)

МакМарт Шахтеров, 61, стр. 3 234-70-20
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