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Вторая половина июля всегда была началом, предвестником осен-
него сезона. Но это было до… Сегодня продажи пока по-прежнему 
вялые, но многие отмечают, что активности и движения на рынке по-
тихоньку пошли.

Думаю, что сезонные продажи будут, но их объемы по-прежнему 
зависят от массы факторов, которые сейчас предугадать совершенно 
невозможно. К тому же конкуренция на рынке готовой мебели замет-
но вырастет, так как многие фабрики, потерявшие европейский экс-
порт, альтернативу пока только подбирают. Пул мебельных фабрик 
Калининграда, работавших на Европу, будет обретать свое место в 
России. Да и многие белорусские фабрики, оставшиеся без ИКЕА и 
экспорта в Европу, тоже будут искать счастья на нашем рынке. Так что 
работа предстоит серьезная.

Хочу пожелать всем хорошего начала сезона и отличных продаж!

орогие мебельщики,
орогие друзья!

Светлана Ширяева, главный редактор
журнала «Мебельщик Сибири»Д

[ СЛОВО РЕДАКТОРА ]
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ВОПРОСЫ:
1. Насколько сильно повышение цен на энер-

гию ударит по вашему бизнесу и возможно ли 
полностью переложить его на ваших клиентов?

2. Какие государственные меры могли бы быть 
полезны, с вашей точки зрения?

3. Насколько серьезной проблемой для вашей 
компании станет отсутствие поставок газа из 
России?

Андре Дорнер, управляющий директор Blum 
Germany:

1. Резко выросли цены на электроэнергию и газ. 
Необходимое нам сырье, такое как сталь, цинк и 
пластмассы, а также упаковочные материалы и элек-
тронные детали, в некоторых случаях было не только 
трудно достать, но и цены на них резко возросли. По 
этим причинам мы видели и до сих пор видим себя 
вынужденными пропорционально увеличивать стои-
мость продукции для наших клиентов.

3. Наша прямая зависимость от газа управляема. 
Но косвенные зависимости имеют решающее значе-
ние, например, в том, что касается производства ста-
ли и химической промышленности в Европе.

Доктор Даниэль Шмитт, генеральный дирек-
тор Homag Group

1.Безусловно, рост цен на энергоносители влияет 
и на нас, хотя мы и не являемся особо энергоемкой 
компанией. Тем не менее, это не будет удерживать 
нас от нашего курса роста, ориентированного на при-
быль. Ввиду увеличения затрат не только на энергию, 
но и на многие материалы, мы скорректировали наши 
цены.

2. Важным является устойчивое переосмысление 
энергоснабжения: Германия должна сократить долю 
ископаемой энергии из соображений защиты кли-

Продукция европейских компаний рискует стать неконкурентоспособной из-за растущих расходов 
на энергоносители.
Рост цен на энергию создает серьезную нагрузку на европейскую мебельную отрасль. На себесто-
имость огромное влияние оказывает высокая вероятность сокращения поставок газа из России 
из-за санкций. Представители немецких и австрийских компаний Hettich, Homag, EGGER, и Blum 
раcсказали журналисту немецкого издания «Мебельное производство о текущей ситуации, о воз-
можности государственной поддержки и о важности российского газа для экономики.

РАСТУЩИЕ ЦЕНЫ НА 
ЭНЕРГОНОСИТЕЛИ: КАК ЕВРОПЕЙСКИЕ 
КОМПАНИИ РЕШАЮТ ЭТУ ПРОБЛЕМУ
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мата и в то же время сделать себя менее зависимой 
от импорта энергоресурсов из России. Обе задачи 
являются вескими аргументами в пользу повышения 
энергоэффективности и более решительного расши-
рения использования возобновляемых источников 
энергии.

3. Полное прекращение поставок было бы серьез-
ной проблемой, даже несмотря на то, что наша от-
расль менее энергоемкая, чем другие отрасли.

Однако в случае остановки поставок необходимо 
учитывать серьезные последствия влияния на пове-
дение потребителей и экономику.

Томас Ляйссинг, финансовый / администра-
тивный отдел Egger Group Management и пред-
ставитель руководства группы:

1. Текущее массовое ужесточение доступности 
и динамика цен на рынке энергии и сырья оказыва-
ет значительное влияние на группу компаний Эггер. 
Среди прочего, произошло значительное увеличение 
затрат на энергию и значительное увеличение цен на 
химическое сырье. Стоимость энергии и химикатов 
напрямую зависит от роста мировых цен на газ. Цены 
на нефть также приводят к еще большему увеличе-
нию транспортных расходов.

Из-за этого увеличения затрат корректировка цен 
была неизбежна. В этой напряженной ситуации наша 
главная цель состоит в том, чтобы как можно лучше 
обезопасить себя и, как следствие, поставки нашим 
клиентам, а также гарантировать максимально воз-
можную безопасность планирования для наших кли-
ентов.

3. Наши процессы структурированы по ресурсос-
берегающим циклам, поэтому мы, в основном, ис-
пользуем древесное топливо, которое больше нельзя 
использовать в качестве возобновляемых источников 
энергии. С помощью современных энергетических 
концепций и последовательного использования дре-
весного топлива мы можем удерживать долю невоз-

обновляемых видов топлива, таких как природный 
газ, на низком уровне, менее 25 процентов.

Благодаря глобальному присутствию компании 
«Эггер» использование российского природного газа 
варьируется от региона к региону. Собственная энер-
гообеспеченность менее критична, чем газоснабже-
ние наших химических поставщиков для производ-
ства необходимых для нашего производства клеевых 
соединительных материалов. Тем не менее, ограни-
чения на поставку газа окажут влияние на наше про-
изводство и косвенно окажут существенное влияние 
на наше сырье с точки зрения затрат и доступности.

Уве Крайдель, управляющий директор Hettich

1. Наши клиенты уже несколько лет пользуются 
стабильными ценами Hettich. С 2021 года цены на 
наше сырье, особенно сталь, интенсивно росли, так-
же росли цены на энергоносители. Образовались 
проблемы с цепочками поставок, что привело к зна-
чительному росту затрат на логистику. Нам не уда-
лось компенсировать увеличение стоимости в 2021 
году, и мы возложили это на наших клиентов, но с 
опозданием и не в полном объеме. В то же время, для 
наших клиентов в прошлом году мы часто работали 
практически каждые выходные, чтобы удовлетворить 
высокий спрос.

Сейчас в связи с событиями на Украине многие из-
держки снова выросли, в некоторых случаях резко, и мы 
только «изучаем», какие издержки и проблемы внезап-
но возникают из-за российско-украинского конфликта. 
Цены на энергоносители, в частности, снова взлетели, 
и мы должны испытать, что электроэнергия стоит не-
дешево, а безлимитный газ, естественно, недоступен. 
Из-за наших процессов, которые требуют этой энергии 
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(например, сварка, формовка, порошковое покрытие, 
включая сушильные шкафы и гальванические процес-
сы), это увеличение затрат очень сильно ударило по 
нам — ежегодно в семизначном диапазоне.

Ввиду этого дальнейшего высокого ценового дав-
ления мы сейчас снова ведем переговоры о партнер-
ских ценах с нашими клиентами. И когда мы объяс-
няем причины роста, мы встречаемся с пониманием, 
за исключением отдельных случаев, но, к сожалению, 
это не означает, что у нас получается полностью снять 
с себя повторяющееся бремя затрат.

2. Нынешние пакеты мер Федерального мини-
стерства финансов в отношении повышения цен на 
энергоносители в связи с событиями на Украине, 
безусловно, являются благонамеренным подходом, 
который «напрямую» больше помогает тем компа-
ниям, которые решают вопросы краткосрочной пер-
спективы и не планируют свой бизнес на годы впе-
ред на устойчивой основе. Но основная проблема 
имеет более глубокие корни, чем просто нынешний 
европейский энергетический кризис, мы сейчас так-
же ощущаем последствия энергетической полити-
ки последних нескольких десятилетий. Тот факт, что 
киловатт-час электроэнергии в Германии является 
самым дорогим в мире, и что это может привести к 
опасным отключениям, является серьезной угрозой. 
Кроме того, мы в Германии все еще не работаем с не-
обходимой скоростью над темой устойчивого разви-
тия и снижения затрат.

Помимо всего прочего, мы переживаем вызван-
ную текущей динамикой цен на энергоносители спи-
раль затрат, которая продолжает нарастать и ставит 
под угрозу конкурентоспособность. Эта ситуация 
должна быть решена не только с помощью пакетов 
помощи, т. е. «наклеивания пластыря», но и посред-
ством действий со стороны правительства и энер-
гетических компаний, таких как дерегулирование, 

ускоренные процедуры расширения электросетей, 
расширение энергии ветра и так далее. Вот куда нуж-
но вкладывать деньги — а не в чрезмерный форма-
лизм применения, например, если вы хотите покрыть 
свою крышу фотовольтаикой.

Что касается поставок газа из России, то мы, как 
компания, исходим из того, что Федеральное энерге-
тическое агентство будет разумно распределять газ, 
если поставки будут прекращены. Конечно, есть объ-
екты, особо заслуживающие защиты, такие как боль-
ницы и т. д., которые должны быть в приоритете.

На наш взгляд, жесткий порядок, при котором 
промышленность отключается в первую очередь, не 
является решением. Многие рабочие места зависят 
от отрасли, и это необходимо учитывать. В конечном 
счете, мы все призваны экономить газ, как в частном 
домохозяйстве, так и в промышленности.

3. В течение последних нескольких недель мы ин-
тенсивно работали над тем, чтобы свести последствия 
прекращения подачи газа к минимуму. Многое, конеч-
но, будет зависеть от того, как регулируется газора-
спределение, потому что такая остановка поставок 
повлияет не только на нас, но и на всю экономику, а 
значит, и на наших поставщиков, и на наших клиентов 
в Германии и Европе.

Даже если нашей целью является замена ископа-
емых видов топлива в среднесрочной перспективе, в 
краткосрочной перспективе полная конверсия будет 
невозможна. Везде, где нам нужен газ для нашего 
производственного процесса, мы предприняли не-
обходимые шаги для перевода заводов с природного 
газа на другие источники энергии.

Мы также находимся в тесном контакте с нашими 
поставщиками, чтобы свести последствия к минимуму.

По материалам издания «Мебельное производство»
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Компания Mr.Doors основана в 1996 году, начинала 
свою деятельность с производства шкафов-купе. В на-
стоящее время изготавливает корпусную и встроенную 
мебель – кухни, прихожие, детские, гостиные, гардероб-
ные, спальни, кабинеты. Развивает собственную рознич-
ную сеть, в которую входит более 150 салонов по всей 
России. Оказывает полный комплекс услуг – консульта-
ции по выбору материалов, замер помещения, проекти-
рование и изготовление, доставку и установку мебели.

В СМИ появились сообщения о том, что Mr.Doors 
рассматривает возможность покупки «Икеа». Какие 
активы вам интересны и почему?

Наша компания действительно рассматривает не-
которые активы шведского игрока, в большей сте-
пени нам интересны магазины сити-формата. При 

совпадении интересов будем готовы занять освобож-
дающиеся площади.

Также рассматриваем потенциальную возмож-
ность покупки фабрики «Икеа», но я боюсь, что все ее 
фабрики слишком заточены под производство про-
дукции конкретного качества и масштабов.

Напомню, что мы публично заявляли и о готовно-
сти трудоустраивать специалистов уходящей ком-
пании. В первую очередь это касается сотрудников 
департаментов маркетинга, продукта, IT. Уже сейчас 
на основных площадках по подбору сотрудников на-
блюдаем интерес к нашим вакантным позициям.

Понятно, что уход крупного игрока открывает 
новые возможности для оставшихся, а какие по-
тери понесет рынок от ухода «Икеа»?

На мой взгляд, уход с рынка любого крупного игро-
ка — это всегда непростая ситуация, в первую очередь 
потому, что конкуренция тонизирует непрерывное раз-
витие собственного бизнеса. Мы никогда не были пря-
мыми конкурентами «Икеа», но старались быть в курсе 
их активностей. Тем более, ни для кого не секрет, что 
«Икеа» задавала тренды, как и каждый массово-ори-
ентированный бренд любого сегмента рынка.

«Икеа» – это сервис, маркетинг, технология 
продаж, есть ли на рынке игроки, обладающие 
таким же уровнем бизнеса?

Думаю, что «Икеа» — уникальная модель в своем 
роде. Игрока такого же уровня на рынке не существу-
ет. Чтобы он появился в России, понадобится значи-
тельное время.

Однако отмечу, что есть заметные и сильные игро-
ки мебельной отрасли, например, мне импонирует 
развитие сети Hoff.

Что станет с нишей «Икеа» — будет ли она за-
полняться аналогичными предложениями или 
трансформироваться во что-то новое?

Определенно, первое время ниша будет состоять 
из множества мелких игроков, производящих узкую 
продукцию. Кто-то предложит свой декор, кто-то об-
ратит внимание покупателей на недорогой текстиль, 
но вскоре они задумаются об объединении усилий 

МАКСИМ ВАЛЕЦКИЙ, MR.DOORS: 
«СИТУАЦИЮ НА МЕБЕЛЬНОМ РЫНКЕ 
ОЦЕНИВАЕМ ТОЛЬКО КАК ПОЗИТИВНУЮ»

На мебельном рынке происходит передел — уход шведского бренда меняет ландшафт и освобождает 
привлекательные для инвестиций ниши. Какие новые возможности появляются у оставшихся игро-
ков, кто может занять место «Икеа» и грозит ли нам засилье китайской мебели, – об этом рассказал 
сооснователь, председатель совета директоров Mr.Doors Максим Валецкий.

Максим Валецкий
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или найдется сторонний партнер, который решит 
консолидировать всех под своим брендом.

Также я думаю, что и со стороны клиентов «Икеа» 
начнется движение в разные ценовые сегменты — 
либо в более низкий, либо, наоборот, в премиум.

Грозит ли нам засилье китайской мебели? Мо-
жет ли появиться на российском рынке некая «ки-
тайская «Икеа»»?

Китайские производители вполне могли бы конку-
рировать с уходящими массовыми европейскими по 
цене и качеству, но тут возникает вопрос логистики. 
Производителю мебели совсем нерентабельно зани-
маться логистикой далее 500 км от самих фабрик. Та-
кие затраты не будут окупаться. Так что пока я не ду-
маю, что кто-то из азиатских игроков выйдет на наш 
рынок в ближайшее время.

Как себя ощущает мебельный рынок России в 
настоящий кризис?

Могу показаться слишком оптимистичным, но сей-
час мы расцениваем всю ситуацию только с позитивной 
точки зрения именно в плане возможностей развития 
собственного бизнеса. Даже при разрывах отлаженных 
цепочек можно найти альтернативные пути без суще-
ственных потерь. Еще в пандемию 2020 года мы при-
няли в расчет, что нужно быть очень подвижными, адек-
ватно «отбивать» любые «подачи» извне.

Стараемся дифференцировать бизнес. В 2017 
году выделили в отдельное направление работу с 
бизнес-заказчиками, бренд Doctor Doors, который 
занимается меблировкой медицинских учреждений, 
и создали подразделение по работе с крупнейшими 
российскими застройщиками, оба эти направления 
сейчас показывают непрерывный рост в количестве 
заказов. Такие перспективы не могут не радовать, и 
мы будем дальше развивать эти направления.

Какие сегменты пострадали от кризиса 2022 
года больше всего?

Думаю, что самый большой удар пришелся на евро-
пейских, американских производителей и поставщиков 
мебели сегментов премиум и luxury. Большинство из 
них были вынуждены покинуть российский рынок, даже 
несмотря на вполне успешную многолетнюю работу 
здесь. Планируем занять именно эти пустующие ниши.

Как изменился покупательский спрос с февра-
ля 2022 года?

Если в конце февраля – начале марта мы, по по-
нятным причинам, наблюдали ажиотажный спрос, 
поскольку люди старались вкладывать отложенные 
деньги, то сейчас идет предсказуемое снижение по-
купательской способности. Однако по продажам мы 
все равно опережаем прошлогодние результаты.

В процентном соотношении выросло количество 
заказов на мебель более высокой ценовой категории. 
А это означает, что люди при нестабильной ситуации 

на всех уровнях жизни отдают предпочтение каче-
ственному продукту, который прослужит дольше.

Насколько выросли цены на мебель?
Цены выросли в пределах 20% на разные катего-

рии товаров, но мы заранее продумали, как это от-
разится на клиентах, и совместно с банками-партне-
рами запустили комфортную рассрочку без переплат 
на срок до 24 месяцев. Уже видим к такой программе 
интерес и планируем развивать ее и дальше. 

В мебельной отрасли достаточно высокая им-
портозависимость — оборудование, фурнитура, 
химические компоненты. Есть ли сейчас пробле-
мы с поставками необходимых составляющих?   

В первые месяцы кризиса мы столкнулись с необ-
ходимостью менять некоторых европейских постав-
щиков фурнитуры, бытовой техники, но уже сейчас 
заключили соглашения с новыми партнерами, не ис-
пытывающими проблем с поставками и соответству-
ющими нашим требованиям по качеству.  

Расскажите об итогах работы компании 
Mr.Doors в первом полугодии 2022 года, какие 
достижения можно назвать самыми важными?

В первую очередь отмечу, что в сложившихся гео-
политических обстоятельствах мы смогли удержать 
логистику и безболезненно перестроить цепочки по-
ставок.
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Кроме этого, фиксируем прирост выручки в пер-
вом полугодии 2022 года относительно этого же 
периода в 2021-го. Мы смогли получить несколько 
крупных международных заказов на поставку мебели, 
подробности которых, к сожалению, не имею права 
разглашать по договоренностям с партнерами.

В чем уникальность предложения Mr.Doors?
Сильная сторона Mr.Doors — создание мебели по 

индивидуальным заказам. И даже при очевидном 
снижении покупательской способности мы наблюда-
ем в первую очередь интерес к подобным проектам. 
При этом порядка 80% клиентов возвращаются к нам 
снова, а это означает, что все эти годы мы придер-
живаемся высокой планки. Тут играет роль и то, что 
широкая линейка стилистических, концептуальных 
решений марки позволяет реализовать самые нетри-
виальные решения в плане дизайна.

Кто ваш потребитель, и через какие каналы вы 
к нему обращаетесь?

Я бы охарактеризовал нашего клиента как обра-
зованного, успешного в карьере человека, чаще се-
мейного. Ему от тридцати лет, он живо интересуется 
международной повесткой, в курсе знаковых событий 
культуры и искусства. Человек широкого кругозора и 
взглядов, если кратко.

Сейчас при отсутствии широких возможностей 
продвижения в некоторых социальных сетях мы 
ориентируемся на оставшиеся каналы, такие как 
Telegram, VK. Заинтересованы также и в партнерских 
программах с застройщиками, торговыми центрами.

Если говорить о каких-то неизменных каналах про-
движения, то вот уже девятнадцать лет Mr.Doors — по-
стоянный участник программы «Квартирный вопрос» 
на НТВ, планируем это сотрудничество продолжать.

Каковы ваши планы развития на ближайшее 
время?

Сейчас активно рассматриваем к покупке произ-
водства, находящиеся на территории России, чья 
продукция могла бы дополнить наш ассортимент и 
соответствовала бы нашим стандартам качества. Это 
могут быть фабрики мягкой мебели, фурнитуры, тек-
стиля, света. Путем горизонтального развития плани-
руем усиливать свои позиции на мебельном рынке.

В ближайшее время в полном объеме будет запу-
щен интернет-магазин mrdoors.ru, который станет от-
ветом на давние просьбы клиентов об онлайн-покуп-
ках. Для нас это своего рода эксперимент, но очень 
верим в его успех, наблюдая возрастающий с каждым 
годом процент совершаемых онлайн-покупок.

Если говорить о товарных обновлениях, то в бли-
жайшее время запускаем в продажу мягкие стеновые 
панели для жилых и офисных помещений. Также, за 
счет приобретения производителя и разработчика 
инновационных решений для самых маленьких (0+) 
ComfortBaby, расширили детскую линейку товаров. 
Кроме этого, обновили категорию «текстиль» (шторы, 
декоративные подушки) и работаем над новыми сти-
левыми решениями.

Retail.ru
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Генеральный директор ОАО 
«Ивацевичдрев» (г. Ивацевичи, 
Беларусь) Александр Ильницкий 
в беседе с агентством БелТА по-
делился тем, что на текущий мо-
мент предприятие переживает 
период высокого спроса. По его 
словам, в прошлом году относи-
тельно 2021года объемы вырос-
ли в 2,6 раза, в этом году плани-
ровался такой же рост, но планы 
из-за санкций пришлось немного 
скорректировать. Но предпри-
ятие работает 24/7, и обороты 
продолжают расти. На предпри-
ятии намерены увеличить объем 
производства мебели в этом году 
не менее чем в полтора раза. 

Чтобы сохранить объемы вы-
пуска продукции, предприятию, 
которое специализируется на 
производстве ДСП, пришлось и 
переориентировать продажи на 
другие рынки, и расширить па-
раллельно мебельное производ-
ство. «Закупаем оборудование 
для производства мебели либо 
частей мебели, готовим поме-
щения. Усиливаем также группу 
сотрудников, занятых на этом на-
правлении. Мы поглотили одну 
из мебельных компаний, которая 
находится в Гродненской обла-
сти. Это позволит нам расширить 
ассортимент и выпускать ме-
бельные продукты более высокой 
ценовой категории», — пояснил 
руководитель предприятия. 

В 2021 году на «Ивацевичдрев» 
было переработано 500 тыс. куб. 

м древесины и произведено 367 
тыс. куб. м ДСП. Большая по-
ловина плит перерабатывается 
внутри страны. "Есть ошибочное 
мнение, что наша компания ори-
ентирована сугубо на экспорт. На 
самом деле мы весьма значимо 
присутствуем на рынке Беларуси. 

Это позволяет мебельным пред-
приятиям республики и, в частно-
сти, Брестской области, работать 
на экспорт, поставляя товар ко-
нечного потребления либо про-
дукцию с высокой добавленной 
стоимостью. Таким образом, мы 
в определенной степени стиму-
лировали их к увеличению объ-
емов производства», — отметил 
гендиректор.

Ранее примерно четвертая 
часть производимой на заводе 

ДСП экспортировалась в страны 
Евросоюза. «С июня этого года 
мы столкнулись с ограничени-
ями, к которым готовились за-
ранее. Во-первых, для нас это 
не критично: ту часть продукции, 
которую мы поставляли на экс-
порт в Западную Европу, пере-
распределили между Беларусью 
и Россией — нашими традици-
онными рынками. Во-вторых, 
наши мебельные компании не 
столкнулись напрямую с введен-
ными санкциями и могут спокой-
но поставлять свою продукцию и 
далее по всему миру. Есть неко-
торые сложности и ограничения, 
но глобальных проблем нет, и мы 
можем продолжать спокойно ра-
ботать», — резюмировал Алек-
сандр Ильницкий.

БелТА

«ИВАЦЕВИЧДРЕВ» РАСТЕТ
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Компания Kronospan — миро-
вой лидер в производстве дре-
весных плит для мебельной и 
строительной отраслей, открыла 
двери своего нового шоурума в 
креативном кластере Москвы – 
Центре Дизайна Artplay. История 
компании c мировым именем на-
считывает в России уже 20 лет 
и шесть успешно действующих 
на территории страны предпри-
ятий. За эти годы Kronospan за-
рекомендовал себя как надёж-
ный поставщик для мебельной и 
строительной отраслей с серьез-
ными перспективами дальнейше-
го развития. Сегодня Kronospan 
расширяет каналы коммуникации 

со своей аудиторией и направля-
ет особый фокус внимания на ди-
зайнеров и архитекторов, пред-
лагая собственные площадки для 
прямого диалога с ними. В свя-
зи с этим весной текущего года 
был открыт шоурум Kronospan в 
Artplay. В выставочном зале ди-
зайн-пространства Kronospan в 
неформальной и расслабленной 
обстановке будет комфортно 
провести время, обсудить рабо-
чие моменты, детально изучить 
и протестировать понравивши-
еся образцы всей продукции 
Kronospan в удобном формате. 
Все это возможно по предвари-
тельной записи по телефону. Ква-
лифицированные консультанты 

шоурума Kronospan с радостью 
расскажут о продукции и вариан-
тах ее применения. Главный ак-
цент дизайн-центра Kronospan — 
направление Kronodesign®, 
включающее в себя изделия для 
производства мебели и отдел-
ки интерьеров: ламинированные 
и лакированные плиты, плиты 
МДФ, покрытые алюминием и 
пластиками, HPL (пластик вы-
сокого давления), столешницы, 
ЛХДФ (лакированная древесно-
волокнистая плита высокой плот-
ности). Вся продукция линейки 
Kronodesign® отличается высо-
ким качеством и создается в со-
ответствии с новейшими миро-
выми тенденциями в дизайне. 
Выразительные текстуры дре-
весины, холодная текстура мра-
мора, бетона и угольного кам-
ня, металлики, ультраматовые 
и суперглянцевые поверхности. 
Коллекция ламинированных плит 
Kronospan включает в себя более 
150 декоров. Kronospan разраба-
тывает свои уникальные декоры, 
но при этом всегда гарантирует 
наличие популярных на рынке 
вариантов. Так что в любом про-
екте — будь то проектирование, 
работа над интерьером или ме-
бельные элементы — продукты 
хорошо комбинируются, предо-
ставляя дизайнеру свободу и гиб-

кость в воплощении креативных 
идей. В шоуруме представлено 
направление KronoOriginal® — 
это линейка ламинированных на-
польных покрытий, включающая 
в себя множество коллекций ла-
мината разнообразных толщин и 
показателей износостойкости, а 
декоры выполнены с акцентом на 
натуральность и естественность.

Среди новейших продуктов 
представлены водостойкие сте-
новые панели и напольные по-
крытия SPC коллекции ROCKO®. 
Шоурум Kronospan познакомит 
с направлением KronoBuild®, 
продуктовая линейка которого 
включает в себя древесностру-

жечные плиты (ДСП), плиты ОСП, 
древесноволокнистые плиты 
МДФ и ХДФ, фанеру, а также на-
правление KronoArt®, предлага-
ющее материалы для облицовки 
фасадов последнего поколения 
для создания экстерьеров. Ли-
нейка Kronospan подразделя-
ется на: • KronoBuild® — плиты 
ДСП, плиты OSB, фанера, дре-
весноволокнистые плиты (МДФ, 
ХДФ). • KronoArt® — высокотех-
нологичные материалы для об-
лицовки фасадов нового поколе-
ния. • KronoOriginal® — линейка 
напольных покрытий: ламинат 
с разнообразием толщин и по-
казателей износостойкости, на-
туральные и естественные деко-
ры, водостойкий SPC-ламинат 
и стеновые панели ROCKO®. • 
Kronodesign® — ЛДСП, лакиро-
ванный МДФ, HPL-пластики и 
столешницы и пр.

КОМПАНИЯ KRONOSPAN ОТКРЫЛА
ДИЗАЙН-ЦЕНТР В МОСКВЕ
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28 июня 2022 года в Инженерно-
строительном институте БГТУ им. В. 
Г. Шухова (БГТУ) состоялась защита 
выпускных квалификационных работ 
у первого выпуска бакалавров по 
профилю «Технология лесозагото-
вительных и деревоперерабатыва-
ющих производств», специализация 
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 ПЕРВЫЙ ВЫПУСК БАКАЛАВРОВ ПО СПЕЦИАЛЬНОСТИ «ТЕХНОЛОГИЯ 
ЛЕСОЗАГОТОВИТЕЛЬНЫХ И ДЕРЕВОПЕРЕРАБАТЫВАЮЩИХ 

ПРОИЗВОДСТВ» В БЕЛГОРОДСКОМ ГОСУДАРСТВЕННОМ 
ТЕХНОЛОГИЧЕСКОМ УНИВЕРСИТЕТЕ ИМ. В. Г. ШУХОВА
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В связи с невозможностью вести бизнес в 
России компания IKEA объявила о своем уходе 
с нашего рынка. Соцсети взорвались вопро-
сами, где же теперь покупать мебель и товары 
для дома? Останется ли после ухода шведско-
го гиганта «выжженное поле» или на смену IKEA 
придут отечественные компании? «Ангстрем», 
являясь давним партнером IKEA, склоняется ко 
второму варианту развития событий.

Сотрудничество «Ангстрем» и IKEA длилось бо-
лее 20 лет. Именно «Ангстрем» стал первым рос-
сийским поставщиком мебели из плитных мате-
риалов для шведского концерна. До марта 2022 г. 
«Ангстрем» поставлял фасады для 4 семей: ВОЛЬ-
ДА, ФОННЕС, СКРОВА и КНОКСХУЛЬТ, причем для 
последней семьи — сразу в двух цветах. В марте же 
должны были стартовать продажи еще одной семьи 
с фасадами «Ангстрем», но планам не суждено было 
осуществиться.

Все российские партнеры IKEA знают, что на 
этапе старта и регулярно в дальнейшем компания 
проводит сложный многоуровневый аудит, от ре-
зультата которого зависит возможность поставлять 
товары шведскому концерну. IKEA выступает за от-
ветственное отношение к благополучию подчинен-
ных и к природе, а потому стремилась выбирать 
деловых партнеров со схожими ценностями. Деле-
гация IKEA посещала производственные площадки 
и оценивала показатели в соответствии с собствен-
ным стандартом IWAY. Составляя этот стандарт, 
представители IKEA опирались на нормы, установ-
ленные Декларацией Международной Организации 
Труда, и на принципы, задекларированные Глобаль-
ным договором ООН 2000 года.

Во время последнего аудита было выявлено, что 
производственные площадки «Ангстрем» соответ-
ствуют нормам IKEA на 95 %. Тогда представители 
IKEA отметили, что это весьма высокая планка, до ко-
торой практически никогда не дотягивают другие рос-
сийские партнеры. Проверяющие учитывали соблю-
дение техники безопасности в цехах, обеспеченность 
рабочих средствами защиты, чистоту в помещениях, 
влияние на экологию. В частности, в ходе аудита от-
метили исправно функционирующую аспирационную 
и современную противопожарную систему, а также 
линию упаковки, оборудованную столами регулируе-
мой высоты и удобно расположенными экранами.

Если говорить именно о мебели, то IKEA предъ-
являла высокие требования к плитному материалу, 
проводила тесты готовых изделий в лабораториях. С 
учетом всех проверок и согласований запуск одной 
семьи в производство занимал от полугода и более.

Доля заказов IKEA в общем объеме продаж «Анг-
стрем» составляла около 5 %. Эти потери меньше, 
чем тот рост, который компания может получить, 
ведь освободилась почти четверть рынка, а это 
поле возможностей. «Ангстрем» сохраняет высокие 
стандарты качества продукции и ожидает прироста 
производства, продаж, занятости. Воронежская 
компания активно разрабатывает новые коллекции, 
в том числе в полюбившемся россиянам скандинав-
ском стиле. Уже в продаже детская «Хома», в кон-
фигурациях и материалах которой задействованы 
скандинавские мотивы, а в качестве декора исполь-
зуется натуральная древесина бука.

Секрет успеха IKEA был в комплексном решении: 
компания продавала не просто мебель и аксессуа-
ры, а готовые интерьерные решения. И здесь «Анг-
стрем» является достойным приемником швед-
ского гиганта в России — в 2020 г. была запущена 
программа рестайлинга фирменных салонов, где 
продукт представлен в соответствии с модным 
принципом квартирного размещения. 

Внутреннее пространство новых салонов состо-
ит из квартир-«кубов», по размеру и высоте при-
ближенных к реальным комнатам. Иллюзию жило-
го пространства поддерживают многочисленные 
аксессуары, для каждой комнаты — свои: одежда, 
элементы хобби, тематические журналы, реквизит 
для занятий спортом. Переходя из комнаты в ком-
нату, посетители словно перемещаются из одной 
жизни в другую, примеряют на себя определенный 
стиль жизни. Каждая комната — это готовое дизай-
нерское решение, где можно черпать идеи и вдох-
новение. В течение двух ближайших лет «Ангстрем» 
планирует переоборудовать под новый формат всю 
розничную сеть.

По материалам компании

IKEA УХОДИТ, «АНГСТРЕМ» ОСТАЕТСЯ
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стандарты качества продукции и ожидает прироста 
производства, продаж, занятости. Воронежская 
компания активно разрабатывает новые коллекции, 
в том числе в полюбившемся россиянам скандинав-
ском стиле. Уже в продаже детская «Хома», в кон-
фигурациях и материалах которой задействованы 
скандинавские мотивы, а в качестве декора исполь-
зуется натуральная древесина бука.

Секрет успеха IKEA был в комплексном решении: 
компания продавала не просто мебель и аксессуа-
ры, а готовые интерьерные решения. И здесь «Анг-
стрем» является достойным приемником швед-
ского гиганта в России — в 2020 г. была запущена 
программа рестайлинга фирменных салонов, где 
продукт представлен в соответствии с модным 
принципом квартирного размещения. 

Внутреннее пространство новых салонов состо-
ит из квартир-«кубов», по размеру и высоте при-
ближенных к реальным комнатам. Иллюзию жило-
го пространства поддерживают многочисленные 
аксессуары, для каждой комнаты — свои: одежда, 
элементы хобби, тематические журналы, реквизит 
для занятий спортом. Переходя из комнаты в ком-
нату, посетители словно перемещаются из одной 
жизни в другую, примеряют на себя определенный 
стиль жизни. Каждая комната — это готовое дизай-
нерское решение, где можно черпать идеи и вдох-
новение. В течение двух ближайших лет «Ангстрем» 
планирует переоборудовать под новый формат всю 
розничную сеть.

Пресс-служба «Ангстрем»

IKEA УХОДИТ, «АНГСТРЕМ» ОСТАЕТСЯ



18 МЕБЕЛЬЩИК СИБИРИ №10 (328)_2022  ____________________  WWW.MEBELSHIK.BIZ ____________________  MEBEL@X1.RU

НОВОСТИ

По данным немецких аналити-
ческих агентств, в июне 2022 года 
экспорт из Германии в страны за 
пределами Европейского союза 
(третьи страны) увеличился на 
4,2% по сравнению с маем 2022. 
Как сообщает Федеральное ста-
тистическое управление Герма-
нии (Destatis) на основании пред-
варительных результатов, в июне 
2022 года после календарных и 
сезонных корректировок было 
экспортировано товаров на сум-
му 60,8 млрд евро. По предвари-
тельным данным, по сравнению с 

июнем 2021 года экспорт увели-
чился на 12,5%. Но такой значи-
тельный рост в большей степени 
связан с резким ростом внешне-
торговых цен. 

При этом в мае 2022 года по 
сравнению с апрелем 2022 года 
экспорт Германии после кален-
дарных и сезонных корректиро-
вок упал на 0,5%, а импорт вырос 
на 2,7%. По сообщению Destatis, 
по сравнению с маем 2021 года 
экспорт увеличился на 11,7%, а 
импорт — на 27,8%. Экспорт в 
Российскую Федерацию увели-
чился на 29,4% в мае 2022 года 
по сравнению с апрелем 2022 
года до 1,0 млрд евро после па-
дения в марте 2022 года почти на 
60% по сравнению с февралем 
2022 года и в апреле 2022 года 

на 9,9% по сравнению с мартом 
2022 года. По сравнению с маем 
2021 года экспортные поставки в 
Россию были на 54,6% ниже. Им-
порт из России упал на 9,8% до 
3,3 млрд евро в мае 2022 года по 
сравнению с апрелем 2022 года.

В июне 2022 года экспорт 
Германии в Россию сократил-
ся на 41,6% до 1,2 млрд евро по 
сравнению с июнем 2021 года в 
результате санкций, введенных 
против России, и других мер по 
ограничению экспорта в РФ. В 
июне 2022 года Российская Фе-
дерация заняла 10-е место среди 
наиболее важных направлений 
экспорта Германии за пределы 
ЕС. Россия также заняла 10-е ме-
сто в мае 2022 года, 14-е место в 
апреле и 5-е место в феврале.

 ОБ ОБЪЕМАХ ТЕКУЩИХ ПОСТАВОК
ГЕРМАНИИ В РОССИЮ 

В июне 2020 года в Спасске-
Дальнем «ДНС-ЛЕС», которая 
также является резидентом Сво-
бодного порта Владивосток, за-
пустила завод по производству 
OSB-плит. Общие инвестиции со-
ставили 1,38 миллиарда рублей. 
Проект нового завода поддержали 
Правительство Приморья и Корпо-
рация развития Дальнего Востока.

Уже в ноябре прошлого года 
владельцы объявили о том, что 
проект не оправдал ожиданий. 
Производительность предприятия 

на сегодня составляет 60 тыс. ку-
бометров продукции в год. 

На текущий момент работа за-
вода остановлена. Предприятие 
выставлено на продажу за 550 
млн, что ниже более чем в 2 раза 
вложенных инвестиций.

Президент группы компаний 
DNS Дмитрий Алексеев, заявил, что 
расчет на то, что государство сде-
лает ставку на лесоперерабатываю-
щие производства, не оправдался.

По материалам «ДНС-ЛЕС»

«ИНЗЕНСКИЙ ДОЗ» 
ЗАГРУЖЕН НА 20%

В связи с санкционными запре-
тами на ввоз в Еврозону россий-
ских продуктов деревообработки 
ПФ «Инзенский ДОЗ» загружен 
на сегодня только на 20%. Завод, 
которому более 100 лет, вынуж-
ден сокращать сотрудников. В 
Ульяновской области это одно из 
крупнейших экспортных предпри-
ятий. Более 80% контрактов пред-
приятия — со странами Европы. 
Налицо вероятность остановки 
предприятия, на котором работа-
ло порядка 1200 человек.

В области организована ра-
бота по трудоустройству вы-
свобождающихся сотрудников 
ПФ «Инзенский ДОЗ» на другие 
предприятия. 

ЗАВОД «ДНС-ЛЕС» ПРОДАЕТСЯ
ЗА 550 МИЛЛИОНОВ
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По словам вице-премьера и 
главы Минпромторга Дени-
са Мантурова, параллельный 
импорт на более 50 групп то-
варов, которые перестали по-
ставлять на российский рынок 
из-за санкций, будет работать 
в таком объеме только до кон-
ца 2022 года.

Далее параллельный импорт 
на группы товаров, которые в 
необходимом объеме произво-
дятся в России, планируется от-
менить.

«Сегодня у нас работает па-
раллельный импорт. Мы это сде-
лали осознанно для того, чтобы 
сбалансировать рынок. Но это 

временное решение. Вы готовь-
тесь к тому, что мы скоро па-
раллельный импорт отменим по 
группам, когда будем понимать, 
что у нас есть достаточно рос-
сийской продукции», — сказал 
Мантуров.

Также к 2023 году правитель-
ство должно определить долю 
рынка отечественной продукции 
и выстроить стратегию замеще-
ния всего параллельного импор-
та.

Как будет определяться, что 
того же самого производится на 
отечественном рынке в доста-
точном количестве, пока непо-
нятно. Думаю, что мебельной от-
расли вряд ли это чем-то грозит 
в ближайшее время. Зато вполне 
могут прикрыть ввоз импортной 
мебели, что потенциально усилит 
позиции отечественных фабрик.

По информации Минпромторга

ПАРАЛЛЕЛЬНЫЙ ИМПОРТ ЧАСТИЧНО БУДЕТ ОТМЕНЕН

При текущих темпах выруб-
ки лесов, по прогнозам ряда 
исследователей, лесные 
насаждения на Земле могут 
исчезнуть через 100-200 лет. 
В качестве альтернативы за-
готавливаемой древесине, 
ученые Массачусетского тех-
нологического института (MIT) 
разработали новый способ 
получения древесноподобно-
го растительного материала в 
лаборатории.

Разработка позволяет создать 
готовое деревянное изделие без 
рубки лесов и обработки лесома-
териалов.

В процессе «выращивания» 
ученые могут точно контроли-
ровать физические и механиче-
ские свойства полученного рас-
тительного материала, такие как 
жесткость и плотность. А также, 
используя методы 3D-биопечати, 
можно «вырастить» раститель-
ный материал нестандартных 
размеров и форм, которые не 
встречаются в природе, т. е. гото-
вые детали.

По словам главного научного 
сотрудника лаборатории микро-
системных технологий MIT Луи-
са Фернандо Веласкеса-Гарсии, 
хотя данное исследование еще 
только начинается, оно демон-
стрирует, что выращенные в ла-
боратории растительные матери-
алы можно настроить так, чтобы 

они обладали определенными 
характеристиками и позволяли 
выращивать изделия с точными 
характеристиками, необходимы-
ми для конкретного применения: 
высокая прочность для поддерж-
ки стен дома или тепловые свой-
ства для более эффективного 
обогрева помещения.

В каком-то смысле эти ра-
стущие растительные клетки ве-
дут себя почти как стволовые: 
человек может подсказать им, 

чем стать. Затем с помощью 
3D-принтера гелевый раствор 
выдавливается в определенную 
структуру в чашку Петри. Далее 
она остается на инкубации в тем-
ноте в течение трех месяцев. По 
словам Веласкеса-Гарсии, даже с 
таким инкубационным периодом 
процесс примерно на два поряд-
ка быстрее, чем время, необхо-
димое дереву, чтобы вырасти до 
зрелости. После инкубации полу-
ченный клеточный материал обе-
звоживается, и исследователи 
оценивают его свойства.

Ученые обнаружили, что более 
низкие уровни гормонов дают 
растительные материалы с более 
округлыми, открытыми клетками 
с меньшей плотностью, в то вре-
мя как более высокие уровни гор-
монов — растительные материа-
лы с более мелкими и плотными 
клеточными структурами.

Ученые ожидают, что их рабо-
та поможет мотивировать других 
погрузиться в эту область иссле-
дований, чтобы помочь умень-
шить вырубку лесов.

По материалам интернет-изданий

ТЕХНОЛОГИЯ ЛАБОРАТОРНОГО ВЫРАЩИВАНИЯ 
ДРЕВЕСИНЫ — УЖЕ РЕАЛЬНОСТЬ





http://www.tmf70.ru
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Алтай — это звёздное небо над степью,
Украшенной гладью озёр;
Алтай — облака, уходящие цепью
По склонам синеющих гор.

Именно в столицу Алтая, в Горно-Алтайск, компа-
ния «Томские мебельные фасады» собрала 9 июля 
топ-менеджеров, партнеров, друзей, сотрудников 
офисов и дилеров со всей России, чтобы дальше 
двинуться по красивейшему Чуйскому тракту, через 
курайские степи в Джазатор, где мощь бесконечных 
алтайских пейзажей просто накрывает тебя.

Люди приехали из абсолютно разных мест: из Но-
восибирска, Томска, Екатеринбурга, Москвы, Сева-
стополя, Армавира, Санкт-Петербурга, Воронежа и 

т. д. Собралось более 40 человек. Всех объединяли 
«Томские мебельные фасады» и желание, оставив за 
бортом все заботы, провести эту неделю вместе.

На микроавтобусах и нескольких машинах мы вы-
двинулись в сторону Семинского перевала. И уже 
практически на первой остановке мы переоделись 
в замечательные оранжевые футболки с логотипом 
компании. В воздухе развевались фирменные флаги. 
Мы сделали совместное фото и сразу ощутили себя 
единым целым, одной семьей. Оказывается, это так 
сближает!

Незабываемое зрелище — бирюзовая Катунь! 
Красота невероятная! У многих в глазах стояли сле-
зы. С каждым днем все глубже мы продвигались по 
Чуйскому тракту, и все ярче, все ощутимей и ближе 

АЛТАЙСКИЙ СИНДРОМ —
ЭТО НА ВСЮ ЖИЗНЬ

Алтай безумно красив. Горные пейзажи, бесконечное синее небо, космические просторы затяги-
вают тебя в эту глубину, из которой не хочется возвращаться. В сторону Горного Алтая едет немало 
людей, чтобы найти свое место, где на какое-то время можно остаться наедине с природой этого 
чудесного края. Мы в Сибири, может, и привыкли, что Алтай где-то рядом, но привыкнуть к этой мо-
гучей неизведанной силище природы практически невозможно.
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становился Алтай с заснеженными вершинами гор, 
глубоким, как бездонное море, небом и бегущими 
куда-то горными реками. Все чаще на остановках из 
местных машин звучали алтайские песни.

А вечером нас ждал концерт горлового пения. Это 
песни-благопожелания, песни о любви с невероят-
ным тембром голоса, в которых слышится бег коня, 
шум воды и космическое эхо Алтая. Элес Иванович 
Тадыкин — заслуженный работник культуры респу-
блики Алтай, потомок древнего теленгитского рода 
вместе с сыном погрузили нас в алтайские мотивы и 
звучание двуструнного топшуура. 

А затем поздравляли начальника отдела продаж 
компании Элеонору Иванову с Днем рождения, ко-
торый отметили вечеринкой в стиле 90-х. Многие не-

плохо подготовились: везли через всю Россию «при-
кид» под 90-е. Очень прикольно получилось.

Последний рывок нам предстояло сделать по бу-
лыжно-галечной дороге на «буханках» и пассажир-
ском Камазе, через приграничную зону с Монголией. 
Никто из нас и не подозревал, что с каждым киломе-
тром цивилизация остается все дальше. Приехав к 
концу дня на базу, все испытали шок: интернет не ло-
вит, душа нет, заведение а-ля «сортир» на улице, свет 
только 4 часа вечером, селимся как в лагере. Природа 
сумасшедшая!  Мы — одни! Адаптироваться, как ока-
залось, мы можем довольно быстро (для кризиса — 
то, что надо! Тренирует Алексей Сергеевич рабочий 
десант!): и место на речке нашли, где умыться-иску-
паться, и баню к вечеру затопили, и печки в домиках, 
чтобы было тепло. Жизнь налаживается!
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Группа желающих каталась на лошадях по этой красо-
тище: единой командой, в фирменных оранжевых май-
ках, не без экстрима, что придало еще больше остроты 
полученным впечатлениям. Мы вышли прогуляться: про-
стирается желтое поле, и на нем шустрит бесчисленное 
скопление сусликов. Эмоции переполняют!

Но главная поездка по узким горным дорогам в 
сторону озер была еще впереди. Выехав утром, прак-
тически все время мы двигались вдоль обрыва — то 
на машинах, то пешком. Адреналин зашкаливал, виды 
открывались невероятные. Камаз, который по дороге 
туда с трудом вошел в поворот, поехал с опытным во-
дителем другой дорогой прямо через широкую гор-
ную реку. Такой сплав на Камазе получился.

Вечером все любовались полнолунием и неверо-
ятно звездным небом. На костре томилась настоящая 
шурпа из свежей баранины. Были прощальные танцы 
под звездами, ведь завтра нам предстояла дорога 
обратно. Неужели уже завтра? Никто не хотел поки-
дать это волшебное место. 

Прошло больше двух недель, а общий чат, который 
организовали еще до поездки, до сих пор гудит: де-
лимся впечатлениями, фотографиями, видео и про-
сто событиями из жизни. Расставаться не хочется!

Компании «Томские мебельные фасады», Алексею 
Сергеевичу Лисицкому огромный респект за органи-
зацию такого мероприятия, и всем участникам поезд-
ки спасибо за такую замечательную неделю. Ребята, 
вы крутые!!!

Светлана Ширяева



http://www.fasadnsk.ru
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Оснащение автоматических кромкооблицовочных 
станков можно условно разделить на базовое и допол-
нительное. К основным функциям отнесем торцева-
ние, снятие верхних и нижних свесов кромки, профиль-
ное циклевание и полировку. Без них было бы совсем 
грустно. Дополнительные функции — это прифуговка, 
обкатка углов кромки, разделительная и очищающая 
жидкости, прижимной ремень… Тысячи их.

Цель статьи — в очередной раз рассказать об ос-
новных узлах автоматического кромкооблицовочного 
станка. Какие задачи они решают, как это делают, и 
на что стоит обратить внимание. Когда читатель бу-
дет выбирать себе кромочник, он будет понимать, что 
ищет. Хотя бы в общих чертах. А для более подробных 
консультаций есть менеджеры по продажам. 

Универсальных станков не бывает. Кому-то доста-
точно бытового кромочника, а кому-то нужна высоко-
скоростная линия с автоматизацией. Поэтому пред-
ставим усредненный, более-менее современный 
автоматический кромкооблицовочный станок. На нем 
в обязательном порядке будут гильотина, клеевой 
узел, прижимная группа, торцовка, узел снятия све-
сов, радиусная цикля и полировка. Малый джентль-
менский набор. Да, без полировки можно обойтись, 
но мы не будем. 

СКОРОСТЬ ПОДАЧИ И ПРОИЗВОДИТЕЛЬНОСТЬ 
Первый вопрос, с которым должен определиться за-
казчик, это не оснащенность станка и не его габариты, 

В стране по официальным данным около 23 000 мебельных производств. Сколько их на самом деле, 
не знает никто. Но подавляющему большинству нужны кромкооблицовочные станки, поскольку ме-
ламиновая кромка, которую можно было клеить утюгом, становится экзотикой. ABS и ПВХ гораздо 
требовательнее к оборудованию, зато автоматический станок обрезает кромку в размер, закругля-
ет ее и полирует. А узел прифуговки даже убирает ступеньку от подрезной пилы после распиловки.

БАЗОВАЯ КОМПЛЕКТАЦИЯ 
АВТОМАТИЧЕСКОГО 
КРОМКООБЛИЦОВОЧНОГО СТАНКА

Автоматический кромкооблицовочный станок 
Filato FL-536U

Схема работы автоматического кромкооблицовочного станка
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а производительность. Грубо говоря, сколько погон-
ных метров кромки нужно наклеить за смену. Дальше 
в дело вступает бюджет, требования к размерам по-
мещения, вопрос о наличии сервиса и прочие.

Когда определяют производительность кромкоо-
блицовочного станка, опираются на скорость движе-
ния конвейера — скорость подачи. Ее закономерно 
связывают с количеством наклеенной кромки, но за-
частую слишком прямолинейно. В идеальном случае 
станок со скоростью подачи 10 метров в минуту дол-
жен за час наклеивать 600 метров кромки, а за 8-ча-
совую смену 4,8 км. 

Но в этом расчете многое не учтено. 

Во-первых, упущено из виду время на запуск стан-
ка, перенастройку, подсыпание клея и прочее техоб-
служивание. Перекуры, опять же. Суммарные потери 
времени могут колебаться в широких пределах, от 5 
до 50%, в зависимости от наличия закрепленного за 
станком оператора и общей культуры производства 
на предприятии. 

Во-вторых, детали не запускают друг за другом 
стык в стык. Между ними нужно выдерживать рас-
стояние, которое может превышать длину детали. 
Это чисто технологическое требование, чтобы обра-
батывающие агрегаты успевали вернуться на место. 
Например, у Olimpic K 560 от SCM дистанция между 
деталями равна 600 мм. На практике это расстояние 
увеличивается, когда оператор устает.

В-третьих, на больших скоростях подачи, свыше 
20 м/мин, оператор не успевает подавать детали с 
соблюдением минимального интервала. На то, чтобы 
взять деталь, осмотреть ее на отсутствие дефектов, 
правильно спозиционировать и подать в станок, у 
оператора остается 3 секунды. В таком режиме рабо-
ты он довольно быстро утомится. Еще быстрее уста-
нет второй оператор, который забирает детали на вы-
ходе станка и возвращается с ними к первому.

При скорости подачи выше 22 м/мин к станку до-
полнительно нужен возвратный конвейер, а в идеале 

автоматизация с манипулятором. Оператор просто 
физически не сможет реализовать разницу в скоро-
сти подачи.

На практике кромкооблицовочный станок со ско-
ростью подачи 20–22 м/мин за 8-часовую рабочую 
смену выдает 2000 – 2500 погонных метров кром-
ки, а при скорости подачи 10–12 м/мин в диапазоне 
500–1000 метров. Очевидно, что цифры примерные, 
поскольку сильно зависят от количества и габаритов 
деталей и собранности людей.

ВЕС И ГАБАРИТЫ
Основное правило — чем больше, тем лучше. 

Вес помогает гасить вибрации, а для станка, где 
одновременно движется множество частей, это кри-
тично. Если вибрация передается от одного узла к 
другому, то нарушается точность работы и постепен-
но разбалтываются настройки. Как может автомати-
ческий кромкооблицовочный станок весить меньше, 
чем неплохая форматка? Так что ориентируемся хотя 
бы килограммов на 800.

С вибрацией можно бороться не только повыше-
нием веса станины. Можно разносить узлы подальше 
друг от друга. В этом случае растут габариты станка и 
его стоимость, поскольку каждый метр станины обхо-
дится дорого. Тем не менее, высокоскоростные про-
мышленные станки, которым крайне важна точность 
срабатывания агрегатов, растягиваются до 10 и бо-
лее метров.

SCM Olimpic K 560

Роботизированный участок кромкооблицовывания 
SCM

Автоматический кромкооблицовочный станок Homag 
Edgeteq S-500
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Да, кромкооблицовочные станки начального уров-
ня могут оснащать компактными и многофункцио-
нальными узлами. То есть, в маленьком по размеру 
и весу станке (3 метра и 600–700 кг) есть все, что 
нужно, вплоть до обкатки углов. Оборотной стороной 
компактности становится меньшая скорость подачи, 
ведь все агрегаты должны отработать последова-
тельно. Кроме того, в малом объеме узлы обработки 
находятся близко друг к другу и крепятся на общей 
балке. При срабатывании одного из них колебания 
передаются соседям. Иногда эти проблемы возника-
ют из-за неправильной настройки, но бывают и «осо-
бенностью» станка, которая не лечится.

Возникают парадоксальные на первый взгляд си-
туации, когда в одном ценовом сегменте находятся 
компактный европейский станок с полным комплек-
том функций и «бедный» китаец. Но первый относится 
к начальному сегменту, а второй к производственному. 
Эти станки просто некорректно сравнивать, они при-
надлежат к разным производственным сегментам. 

Станок из Поднебесной весит в полтора-два раза 
больше и длиннее на метр, обрабатывающие узлы в 
нем отодвинуты друг от друга и закреплены на мас-
сивных траверсах. Увеличение длины отчасти ком-
пенсирует более высокая скорость подачи. Он готов 
к тому, что его будут эксплуатировать смену, а то и 

две. «Гаражный» европеец в таких условиях начинает 
мелко вибрировать, терять настройки и портить заго-
товки. 

Все оборудование, рассчитанное на постоянное 
производство, будет габаритным и тяжелым. 

РЕГУЛИРОВКА

Если оператор кромкооблицовочного станка сменил 
кромку, например, с 0,4 мм на 2 мм, то он должен от-
регулировать на новую толщину все обрабатываю-
щие узлы. Ручная настройка заключается в верчении 
маховиков со счетчиками или подкладывании образ-
ца кромки под пружину. У подготовленного мастера 
перенастройка занимает около минуты, у неподго-
товленного может занять и полдня. 

Пневматическая настройка запускается с пульта 
управления и срабатывает за секунды. Другой во-
прос, что стандартных размеров для пневматики 
обычно два, остальные положения инструмента до-
рабатываются вручную. 

И третий вариант — сервоприводы, которые 
управляющий компьютер сдвинет на заданные места 
с точностью до нескольких сотых миллиметра. Самый 
автоматизированный и дорогой вариант. Чаще встре-
чаются комбинированные варианты, когда часть уз-
лов регулируется, допустим, пневматической систе-
мой, а часть вручную.

КЛЕЕВЫЕ ВАННЫ
Есть мнение, что кромкооблицовочный станок жи-
вет столько, сколько живет его клеевая ванна. Все 
остальные узлы можно заменить, либо работать без 
них. По типу клеевых узлов оборудование можно раз-
делить на клеевые ванны с верхним и нижним распо-
ложением, картриджные клеевые системы и бесклее-
вые системы.

Felder G 480 Счетчики ручной регулировки на Holz-Her Sprint 1310

Filato FL-430
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В классической компоновке самая важная часть 
станка может находиться выше или ниже клеевого 
вала. Нет единого мнения, какое положение лучше. 

Ванны с нижним расположением проще в работе 
и обслуживании. Они подходят в тех случаях, когда у 
станка нет одного оператора. Например, в небольших 
цехах, где каждый из работников выполняет свой за-
каз и работает на кромочнике, когда нужно заклеить 
свои детали. 

Есть у нижней ванны и минусы. Ее проще закидать 
мусором, который потом окажется под кромкой. Уро-
вень клея в ней должен быть минимум до половины, 
иначе шнек не сможет нормально поднимать его к 
валу. Сам клей нужно держать при рабочей темпера-
туре, чтобы сохранять текучесть. В силу этого клей 
интенсивнее пережигается, и ванну приходится чаще 
чистить.

Верхняя ванна позволяет держать клей при пони-
женной температуре — не приходится опасаться, что 
шнек не справится с его подъемом. Подсыпать клей 
можно понемногу, и, вследствие этого, он не приго-

рает ломтями. Межремонтный интервал у клеевой 
ванны с верхним расположением больше, чем у ниж-
ней.

Но у верхней ванны есть крайне весомый недо-
статок: при остановке станка нужно немедленно за-
крывать приемные заслонки, иначе клей протечет. То 
есть, за станком должен быть закреплен обученный 
оператор.

Также клеевые ванны делятся на несъемные и 
съемные. Помимо того, что съемную ванну проще по-
чистить, ее можно заменить прямо в процессе рабо-
ты и прямо с содержимым.

Например, производство закончило кромить за-
каз из белого ЛДСП и перешло на декор «венге». Шов 
из белого EVA-клея будет слишком заметен, поэтому 
клей тоже нужно менять. Чтобы не ждать, пока станок 
остынет, снимают ванну, отставляют в сторону, а на ее 
место ставят сменную, с другим клеем, в данном слу-
чае с черным. Или, к примеру, с полиуретаном. Во-
обще, сменные клеевые ванны — идеальный вариант 
для работы с PUR-клеем.

Быстрая замена клеянок вряд ли важна для пото-
ковых производств, где постоянная номенклатура. Но 
она актуальна для предприятий, где делают индиви-
дуальные заказы, где нужно менять цвет или даже тип 
клея.

Системы хранения — боксы с разъемами для элек-
трокабелей клеевых ванн — позволяют поддерживать 
температуру клея в подключенной клеянке. Таким об-
разом клей не перегорает, а время запуска при пере-
становке ванны уменьшается с получаса до 5 минут, 
поскольку не приходится терять время на разогрев. 
В этих системах можно хранить даже ванночки с по-
лиуретаном — герметичный бокс откачивают до фор-
вакуума, то есть, удаляют влагу, которая могла бы 
отвердить PUR.

Предплавители позволяют сэкономить время на 
подсыпание гранул в клеянку, если на производстве 
большой расход клея. Это большие баки, емкостью до 
10 литров, которые отслеживают уровень EVA в ванне 
и добавляют в нее порцию расплавленного клея. Пла-
вители разогревают только небольшую часть гранул, 
поэтому можно с чистой совестью засыпать клей в 
начале смены и забыть о нем до вечера.

Картриджная система используется на станках 
Holz-Her. В клеевой узел, напоминающий шприц, кла-
дут цилиндр клея. Картридж плавится только с торца, 
а жидкий клей наносится на торец детали через дюзу. 
Поскольку нет нужды греть большой объем клея, то 
станок готов к работе через несколько минут после 
включения. Неизрасходованный картридж можно 
заменить на картридж другого цвета. Из минусов — 
нужно контролировать состояние дюзы, иначе она за-
сорится, и на шве появятся непроклеенные места.

Клеевая ванна с нижним расположением Cehisa 
Bryko Plus

Верхняя клеевая ванна с предварительным распла-
вом клея на станке KDT KE-465JSK
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Бесклеевые системы работают так: слой полиоле-
финового клея на специальной кромке Rehau разо-
гревается лазером или 300-градусным воздухом. В 
результате получается «нулевой» шов, и кромка визу-
ально сливается с пластью. Фасады, закромленные 
по этой технологии, выглядят абсолютно цельными. 
Но есть и ряд очень весомых минусов. Во-первых, эти 
системы стоят как крыло от самолета. Во-вторых, за-
висят от европейской кромки, которой нет. В-третьих, 
нулевой шов все равно уступает по водо- и термо-
стойкости PUR-шву, т. к. полиолефиновый клей так же 
термопластичен, как EVA.

ПРИЖИМНАЯ ГРУППА
От клеевого узла кромка, клей и деталь уходят вме-
сте, и теперь кромку нужно качественно прижать к 
торцу. Для этого используют группу из нескольких 
массивных цилиндрических роликов. Ролики активно 
отводят тепло от кромки, охлаждают клей и ускоряют 
сцепление. От прижимной группы зависит качество 
шва и то, насколько крепко кромка будет держаться. 

Усилие, с которым ролики прижимают кромку, 
можно регулировать пружиной или пневмоцилин-
дром. На промышленном оборудовании используют 
пневматическую систему, она позволяет регулиро-
вать прижим плавнее, чем пружинная система. При-
чем на станке может быть как регулировка всей груп-
пы, для быстрой перенастройки при замене кромки, 
так и индивидуальная, для каждого ролика. 

Надо отметить, что на бюджетном оборудовании 
могут использовать вообще фиксированную прижим-
ную группу, как на ручных кромкооблицовочных стан-
ках, т.е. вообще без регулировки. В этом случае роли-
ки обтягивают резиной, чтобы не повреждать деталь, 
когда она соприкасается с роликом. 

Первый ролик прижимной группы цилиндриче-
ский, имеет большой диаметр (80–130 мм) и зача-
стую собственный привод. То есть, он вращается 
синхронно с подачей детали и подхватывает ее. Ро-
лик находится на траектории движения детали, чтобы 
обеспечить давление при первом соприкосновении. 
Но по факту деталь втыкается в него краем. Поэтому 
чем больше диаметр ролика, тем плавнее будет про-
исходить это соприкосновение и тем меньше вероят-
ность замятия края. 

Остальные ролики прижимной группы существен-
но меньше по диаметру (50 – 70 мм) и вращаются под 
нажимом детали. Некоторые из них имеют небольшое 
конусное схождение, чтобы лучше прижать верхний и 
нижний края торца. Это позволяет прикатать кромку к 
ступеньке от подрезного диска форматно-раскроеч-
ного станка.

Механизм очистки позволяет защитить прижим-
ную группу от клея. Он состоит из ножей-скребков, 
прижатых к роликам. В том случае, если кромка за-
кончилась, и деталь запачкает прижимные ролики 
клеем, то скребки автоматически соберут его. Во-
первых, клей не испачкает последующих деталей, а 
во-вторых, не придется чистить ролики вручную. По-
лезная штука.

ТОРЦОВОЧНЫЙ УЗЕЛ

Прижимная группа автоматического кромкооблицо-
вочного станка KDT KE-568JS Торцовая пила Holz-Her Sprint 1321

3D-модель клеевой системы Holz-Her с автоматиче-
ской заменой картриджей
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На клеевой узел кромка подается с запасом в 5 – 25 
мм. Торцовка срезает передний и задний свесы за-
подлицо с краями детали. Чисто физически кромка 
срезается не моментально, а какие-то доли секунды, 
пока пилы двигаются сверху вниз. Поэтому весь узел 
должен в это время следовать параллельно детали, 
оставаясь в фиксированном положении относитель-
но кромки. Траектория должна строго выдерживать-
ся, иначе пила повредит деталь.

Количество торцовок. В станках с малой скоро-
стью подачи может быть один торцовочный блок. При 
малой скорости подачи он успевает обработать оба 
края заготовки. На более производительное обору-
дование ставят два независимых торцовочных блока, 
которые двигаются по диагональной направляющей. 
А на промышленных высокоскоростных станках тор-
цовки движутся по горизонтальным направляющим.

Пилы торцовки можно повернуть на небольшой 
угол, до 15 градусов. В этом случае пилы снимают на 
краях кромки небольшую фаску. Этот нюанс исполь-
зуют тогда, когда обрабатывают деталь, уже закром-
ленную с боковых сторон. В этом случае развернутые 
пилы не задевают кромки на боковых торцах. 

Автоматическая смазка направляющих, которая 
срабатывает после определенного количества рабо-
чих циклов, может значительно продлить жизнь тор-
цовочному узлу. Поскольку даже закрепленный опе-
ратор может забывать смазывать направляющие.

УЗЕЛ СНЯТИЯ СВЕСОВ
Кромка имеет запас не только по длине, но и по тол-
щине, соответственно, верхний и нижний свесы так-
же нужно убрать. Для этого используют не пилы, а вы-
сокоскоростные шпиндели с радиусными фрезами. 

Отодвигая фрезерный узел, то есть, меняя поло-
жение инструмента, можно обрабатывать кромку раз-
ных радиусов. Например, фреза радиусом 2,5 мм по-
зволяет получить радиус на толстой кромке, а на 0,4 
мм обойтись без скругления. Если на станке установ-
лены сервоприводы, то можно использовать мульти-
профильные фрезы. Тогда одним инструментом мож-
но решать множество задач.

На производительных, скоростных станках узлов 
снятия свесов может быть два, один для черновой об-
работки, второй для чистовой. Это помогает снизить 
нагрузку на шпиндели, т.е. черновой узел снимает 
большую часть свеса, а чистовой аккуратно убирает 
то, что осталось. В теории эта схема помогает уве-
личить ресурс фрез. В реальности каждый из узлов 
настраивают на два типа кромки и получают четыре 
готовых позиции инструмента с быстрой перена-
стройкой между ними.

РАДИУСНАЯ ЦИКЛЯ
После снятия верхних и нижних свесов на фаске 
кромки появляется кинематическая волна — неболь-
шие поперечные гребни. Этот дефект устраняют про-
фильной циклей, которая снимает с поверхности тон-
кую стружку и оставляет ровную поверхность. 

Не надо путать радиусную циклю с плоской, кото-
рую еще называют «клеевой»!

Стружка после радиусной цикли получается длин-
ной и тонкой, норовит попасть под копиры и с трудом 
вытягивается аспирацией.  Но если и вытягивается, 
то может намотаться на крыльчатку. Поэтому край-
не полезно, если на станке в аспирационном тракте 

Торцовый узел SCM Olimpic K 560

Модель узла фрезерной обработки станков Nanxing. 
Большие круглые «тарелки» — копиры для позицио-
нирования инструмента
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предусмотрен промежуточный фильтр. В нем нака-
пливается стружка, которую оператор может легко 
достать и выбросить.

Цикли могут быть оборудованы системой обдува, 
которая сдувает стружку, заодно охлаждают ножи и 
продлевают ресурс заточки. 

ПОЛИРОВКА

Если на кромкооблицовочном станке есть полировка, 
то нет нужды держать специального человека с вето-
шью и растворителем, который будет стирать излиш-
ки клея и надраивать кромку. Все это сделает поли-
ровальный узел, причем, на порядок быстрее. Заодно 
он восстановит цвет кромки, которая после цикли мо-
жет стать белесой. В случае тонкой кромки полировка 
немного смягчает острый край, создает небольшую 
фаску.

Полировка придает кромке блеск, а детали — за-
вершенный вид. 

Полировка — это не удаление излишнего клея! 
Если клей выходит из шва в заметном количестве, 
значит, его слишком много на клеевом валу, и нужно 
снижать подачу. При избытке клея, например, когда 
им заливают ступеньку от подреза, полировочные 
круги просто размажут клей по детали. Уменьшить 
размазывание могут разделительная и очиститель-
ная жидкости, но об этом в другой раз.

АСПИРАЦИЯ И КОМПРЕССОР, 
ТРЕБОВАНИЯ К ПРОИЗВОДИТЕЛЬНОСТИ
Автоматическому кромочнику нужен сжатый воздух. 
Он двигает фрезерные узлы, поджимает ролики и 
копиры и обдувает цикли. Объем воздуха, который 
расходует кромкооблицовочный станок, измеряют в 

литрах в минуту. Под эти цифры подбирают компрес-
сор, который создает давление в пневмосистеме. 

В технических и, тем более, коммерческих описа-
ниях фигурирует только информация по давлению. 
Для мебельных станков это 6 или 8 атмосфер. Дан-
ные по расходу воздуха есть не в каждой инструкции 
к станку. Усредненный расход сжатого воздуха для 
автоматического кромочника — 150-300 литров в 
минуту. Компактный SCM Minimax МЕ 25–125 л/мин. 
Средний Filato FL-4000 — 200 л/мин. Большой Brandt 
1650 FC — 300 л/мин.

Еще станкам нужна аспирация, чтобы вытяги-
вать пыль от прифуговки, стружку от кромки и пары 
от клея. Ее производительность считают в кубоме-
трах в час. Там цифры на порядок больше, например, 
для SCM Minimax МЕ 25 – 1100 кубометров в час или 
18333 л/мин. Обычное требование — ставить на кро-
мочник аспирацию с производительностью около 
2- 2,5 тысяч кубометров в час. Такой воздушный поток 
обеспечит большинство станочных вытяжек. Другой 
вопрос, что бюджетная двухмешковая аспирация не 
протянет наэлектризованную стружку и опилки через 
тракт до фильтра. Поэтому нужно смотреть не только 
на воздушный поток, но и на разряжение, кромочник 
требует более серьезной аспирационной установки.

ЗАКЛЮЧЕНИЕ
Кромка — самый заметный элемент мебели, по кото-
рому можно судить и об уровне производства. Следы 
клея на деталях, отсутствие закруглений на углах, ки-
нематическая волна на кромке — все это бросается в 
глаза. А отечественный покупатель мебели становит-
ся все требовательнее. Доходит до того, что даже в 
эконом-сегменте появляется мебель, закромленная 
полиуретаном. Клеить кромку на станках с ручной по-
дачей нерентабельно, а вручную — вообще нереаль-
но.

Автоматический кромкооблицовочный станок 
для производства должен весить хотя бы тонну. Для 
него нужно предусмотреть мощную вытяжку. Даже 
ручная перенастройка у опытного оператора займет 
несколько минут, а пневмо- и тем более сервопере-
настройка — секунды. Оптимальная скорость подачи 
лежит в диапазоне 10–20 м/мин, а производитель-
ность не зависит от нее линейно. Вероятно, детали 
еще нужно будет доработать. Например, закруглить 
радиусы на стыках 2 мм кромки или оттереть вручную 
излишки клея. Но большую часть работы возьмет на 
себя станок.

Развитие технологий привело к тому, что пропуск 
в лигу мебельщиков вырос от шуруповерта и утюга до 
станочного парка, в котором кромочник должен быть 
обязательно. 

Николай Фефер

Полировальный узел SCM Minimax ME 35
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Группа Scm, мировой лидер в производстве про-
мышленных компонентов и оборудования для меха-
нической обработки широкого класса материалов, 
празднует свой семидесятилетний юбилей. Зарожде-
ние группы — результат стратегической дальновид-
ности ее основателей, благодаря которой в 1952 году 
на заводе Scm в Римини был произведен первый де-
ревообрабатывающий станок. С этого момента ком-
пания придерживалась четко установленной цели: 
предлагать клиентам широчайший спектр деревоо-
брабатывающего оборудования мирового уровня. 

Со временем группа разработала технические 
решения и выкупила лидирующие бренды, чтобы ох-
ватить все технологические операции вторичной об-

работки древесины, не забывая при этом и о других 
материалах: пластмассах, стекле, металлах, камне, 
композитах.

О долгой истории успеха свидетельствуют теку-
щие показатели группы: объем выручки 750 млн. евро 
в 2021 году (из которых 90% от экспорта), более 4000 
сотрудников, плотная сеть представительств по все-
му миру. С самого основания во главе группы нахо-
дятся семьи Аурели и Джеммани.

КОРНИ SCM
История группы восходит к 1935 году, когда Никола 
Джеммани и Ланфранко Аурели, специалисты в обла-

ГРУППЕ SCM ИСПОЛНЯЕТСЯ 
СЕМЬДЕСЯТ ЛЕТ: ИСТОРИЯ СМЕЛОСТИ, 
ГЕНИАЛЬНОСТИ И ПРЕДАННОСТИ 
СВОЕМУ ДЕЛУ

Первый деревообрабатывающий станок Scm был сконструирован в далеком 1952 году. 
Это событие положило начало долгой истории мирового успеха и поглощения других производите-
лей оборудования — сначала для обработки древесины, а затем — и других материалов. 
С момента основания группой руководят семьи Аурели и Джеммани. 
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сти механики и литейного дела, начали работать вме-
сте. В 1952 году был построен первый деревообраба-
тывающий станок — L'Invincibile, сконструированный 
инженером Джузеппе Джеммани, сыном Николы. 
Этот станок, который был задуман основателями как 
нечто особенное, оказался намного проще и практич-
нее, чем станки конкурентов, и смог занять удачное 
место на рынке, который переживал строительный 
бум и остро нуждался во всех видах мебели. 

Scm быстро создала полную линейку деревообра-
батывающих станков, которые проложили путь к за-
воеванию всех мировых рынков.

В 1960-х к основателям присоединились Адриано 
и Альфредо Аурели, дети Ланфранко. Вместе с Джу-
зеппе Джеммани они возглавили и расширили компа-
нию, основав филиалы по всему миру. 

В 1976 году Scm разработала первые обрабаты-
вающие центры и системы для производства окон и 
дверей из массива древесины. В середине 80-х на-
чался процесс поглощения известных брендов обо-
рудования, относящихся к различным направлениям 
мебельной отрасли, что укрепило мировое лидерство 
компании: Mahros — системы автоматизации (1984 
г.), Minimax — механическая обработка древесины 
(1985 г.) и в конце 80-х, Gabbiani, Dmc и Morbidelli — 
лидеры в производстве пильных центров, шлифо-

вальных станков и обрабатывающих центров с ЧПУ 
для плитных материалов соответственно. В 1992 году 
группой был приобретен бренд Routech, который оз-
наменовал вход Scm в индустрию деревянного домо-
строения, и бренд Stefani, мировой лидер в секторе 
кромкооблицовки. В последующие годы, благода-
ря развитию других передовых технологий и другим 
приобретениям (Superfici в 2004 году, CPC и Sergiani 
в 2006 году, Celaschi в 2007 году), группа еще больше 
расширила свой модельный ряд, охватив все произ-
водственные потребности отрасли. 

СТРАТЕГИИ SCM: ОРИЕНТАЦИЯ НА КЛИЕНТА
SCM с гордостью отмечает 70-летие своей престиж-
ной миссии — сопровождать клиента в каждом из 
процессов, связанных с миром плитных материалов, 
массивной древесины, деревянного домостроения и 
деревообработки в целом.

Луиджи Де Вито, директор подразделения 
Scm и генеральный директор группы, не сомне-
вается в основных целях: «Мы стремимся быть еще 
ближе к нашим клиентам, предлагая персонализи-
рованные решения, учитывающие их конкретные по-
требности».

Луиджи де Вито
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Scm делает новый шаг в этом направлении, чтобы 
обеспечить еще более прямой контакт — от консуль-
таций и продаж до послепродажного обслуживания. 
Де Вито также отмечает: «Для нас это означает пред-
ложение постоянной и более действенной поддержки 
нашим клиентам, полное понимание и предвидение 
того, что им действительно нужно, предоставление 
еще более активных рекомендаций».

Для достижения этой цели Scm инвестирует в на-
выки своей интернациональной команды, обучая тех-
нических специалистов, сотрудников отделов продаж 
и послепродажного обслуживания, и учебный центр 
Campus группы играет в этом деле ключевую роль.

Одновременно группа совершенствует процесс 
цифровой трансформации на двух уровнях: на вну-
треннем уровне, обновляя организационные и меж-
дународные модели вместе с клиентом на протяже-
нии всего пути клиента, и на уровне предлагаемых 
продуктов и услуг, «чтобы быть еще ближе к бизнес-
потребностям клиента и совместно вырабатывать 
наилучшую стратегию умного производства».

Еще один основополагающий элемент — инве-
стиции в исследования и разработки: «Мы не только 
выделяем 7% годового оборота группы на исследо-
вания и разработки, — продолжает Де Вито, — но и 
располагаем командой многопрофильных специали-
стов по инновациям, которые позволяют нам иметь 
открытый, дальновидный подход, выходящий за рам-
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ки конкретных применений в наших секторах, что 
опять-таки крайне выгодно для клиента».

Инвестиционный план ставит устойчивость на пер-
вое место, как для внутренних процессов, так и для 
продуктов и услуг, «чтобы предлагать клиентам обо-
рудование, которое занимает меньшую площадь, со-
кращает время и погрешности обработки, экономит 
энергию, ресурсы и материалы».

За семьдесят лет Scm удалось создать плотную 
сеть представительств во многих странах мира, мас-
штаб которой постоянно растет. Как сохранить един-
ство интернациональной команды? И снова Де Вито не 
сомневается: «С помощью очень сильного командного 
духа, того самого, который позволяет нам продолжать 
движение по нашему пути роста с неавтоматическим 
сближением целей. Мы не останавливались даже в са-
мые трудные времена. Свидетельство тому — недав-
няя пандемия. Основной упор на клиента и людские 
ресурсы, а также интеллектуальный подход — вот те 
ценности, которыми мы руководствуемся в нашей по-
вседневной работе на заводах в Италии и в предста-
вительствах за рубежом. Мы также стремимся оста-
ваться открытыми для сотрудничества и партнерских 
отношений во всех областях — исследования, инфор-
мационные технологии, обучение, поддержка продаж, 
сервис и так далее — сохраняя в качестве нашей клю-
чевой цели ценность клиента».

Несмотря на текущую неопределенность, связан-
ную с ростом стоимости сырья и энергии, Scm про-

должает инвестировать даже в свои заводы в Италии. 
«Мы наращиваем производственные мощности на-
ших промышленных площадок, которые в настоящее 
время производят в среднем 20 тысяч станков в год. 
Наряду с расширением производственных площадей 
мы проводим работы по модернизации — как, напри-
мер, сейчас в Римини, — чтобы создать экологичные 
пространства, дружественные к нашим людским ре-
сурсам. Другой важной движущей силой является 
цифровизация наших производственных линий, ко-
торая предполагает внедрение бережливых процес-
сов и систем управления FCS (Factory Control System) 
на различных заводах в соответствии с принципами 
Индустрии 4.0. Цель этого — улучшить организацию 
производства за счет более плотной интеграции за-
вода с ИТ-системами».

И последнее, но не менее важное: инвестиции в 
торговые представительства за рубежом, как в слу-
чае с обновленным североамериканским филиалом 
SCM в Британской Колумбии (Западное побережье) 
и Канаде и открытием новых филиалов в Индии и Тур-
ции для более прямого и плотного присутствия на 
стратегических рынках.

Стабильность, интернационализация, инновации 
и люди — вот ценности, которые были и остаются ча-
стью Scm Group.

Пресс-служба SCM



http://www.bazissoft.ru
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Мебельные технологии разви-
ваются стремительно. При разра-
ботке моделей мебели дизайнеры и 
конструкторы должны руководство-
ваться передовыми тенденциями в 
дизайне, применять новые конструк-
ционные и отделочные материалы, 
современные средства автоматизи-
рованного проектирования с учетом 
дальнейшего технологичного произ-
водства изделий на высокопроизво-
дительном оборудовании с ЧПУ. Этот 
процесс объединяет деятельность 
художественного и инженерного 
проектирования. 

Прежде чем приступить к кон-
струированию мебели, необходимо 
оценить современные подходы, под-
робно ознакомиться с аналогичными 
конструкциями и их особенностями, 
изучить предъявляемые к ней требо-
вания, освоить технологии автома-
тизированного проектирования. Это 
требует не только упорства и време-
ни, но и качественного учебного ма-
териала.

Уральский государственный ле-
сотехнический университет совмест-
но с компанией «Базис-Центр» раз-
работал учебное пособие «Основы 
конструирования мебели» (авторы 
М.В. Газеев, Ю.И. Ветошкин, П.Ю. Бу-
наков). Оно предназначено для обу-
чающихся по специальности средне-
го профессионального образования 
35.02.03 «Технология деревообра-

ботки», направления бакалавриата 
35.03.02 и магистратуры 35.04.02 
«Технология лесозаготовительных и 
деревоперерабатывающих произ-
водств», а также для самостоятель-
ного изучения основ инженерного 
конструирования мебельных изде-
лий и их автоматизированного про-
ектирования. Объем пособия – 330 
страниц.

Авторы постарались максималь-
но актуализировать учебное посо-
бие с учетом современных методов 
и средств проектирования мебели, 
от которых зависят условия орга-

низации труда на мебельном пред-
приятии. В настоящее время ввиду 
необходимости удовлетворения тре-
бований потребителей производи-
тели вынуждены становиться более 
гибкими, легко перенастраиваться 
под конкретные нужды. Средства ав-
томатизации используются на всех 
стадиях проектирования объектов 
и их составных частей. Применение 
специализированного программного 
обеспечения, максимально учитыва-
ющего специфику мебельного про-
изводства, при грамотном примене-
нии является необходимым условием 
успешной работы предприятия. 

В настоящее время домини-
рующее положение в мебельном 
бизнесе занимает система БА-
ЗИС — комплекс информационно 
интегрированных между собой про-

граммных модулей, в совокупности 
охватывающих все этапы работы 
над изделиями, а также управление 
мебельным производством. Цен-
тральным звеном системы является 
модуль БАЗИС-Мебельщик, позво-
ляющий за максимально короткий 
срок создавать 3D модели изделий 
корпусной мебели любой сложно-
сти. Помимо широких возможностей 
моделирования в нем реализовано 
множество функций, характерных 
для проектирования мебели, кото-
рые выполняются в автоматическом 
режиме, например, формирование 
чертежей или расстановка крепежа. 
БАЗИС позволяет автоматизировать 
прием заказов, включая разработку 
интерьеров помещений и индивиду-
ализацию мебельных изделий, кон-
структорскую проработку проекта 
изделий, технологическую подготов-
ку производства и изготовление из-
делий. Разделы пособия, посвящен-
ные автоматизации проектирования, 
посвящены системе БАЗИС. 

Пособие состоит из трех частей:
1. Информация об основах кон-

струирования мебели с учетом со-
временных тенденций и требований 
нормативных документов, а также 
сведения о материалах, крепеже и 
фурнитуре. 

2. Принципы и методы автома-
тизированного проектирования ме-
бели на платформе системы БАЗИС. 

3. Подробные материалы для 
выполнения практических работ по 
проектированию изделий в системе 
БАЗИС.

Изучение основ конструирования, 
приведенных в учебном пособии, 
окажет весомую помощь в реше-
нии общей задачи – максимальное 
удовлетворение потребителя при 
рациональном расходовании ма-
териальных и трудовых ресурсов, 
так как спроектированное изделие 
всегда будет оцениваться с потреби-
тельской и производственной точек 
зрения. Мастерство конструктора и 
состоит в том, чтобы найти рацио-
нальный вариант, удовлетворяющий 
обе стороны. 

По материалам «БАЗИС-Центр»

СОВРЕМЕННОЕ ПОСОБИЕ
ПО КОНСТРУИРОВАНИЮ МЕБЕЛИ
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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

https://www.мебельвеста.рф
http://www.mkmeridian.com
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МЕБЕЛЬ, ДИЗАЙН

В настоящее время дилерская сеть дает около 10 
% оборота, но скоро ее приоритет будет повышен. 
Уже разработан новый ассортиментный ряд коллек-
ций, в том числе в модном скандинавском стиле.

В июле стартовала первая новинка, коллекция-
конструктор «Вилма», которая будет продаваться под 
новым брендом дилерской сети «Ангстрем Lite» фе-
деральной компании «Ангстрем».

Ведущий дизайнер бренда «Ангстрем» Татья-
на Евтеева рассказала, что перед ней стояла зада-
ча придумать коллекцию, с помощью которой можно 
создать персональное пространство, которое удов-
летворит потребности каждого клиента: «В резуль-
тате получилась минималистичная коллекция скан-

динавской мебели, которую с одинаковым успехом 
можно использовать как в элегантной гостиной, так 
и в спальне, прихожей, молодежной и даже детской 
комнате. «Вилма» — это мебель-конструктор, где 
покупатели могут сами выбрать цвета корпуса и фа-
садов на свой вкус. Мы предлагаем доступные ком-
плекты и отдельные элементы мебели, которые по-
зволяют создавать стильные композиции».

Коллекция доступна в приятных светлых тонах: со-
временном белом, ярко-сером и натуральном дубе. 
Все модули изготовлены из высококачественной лами-
нированной плиты Egger. Программа состоит из вме-
стительного комода, тумбы под телевизор и шкафов, 
которые можно комбинировать по желанию заказчика. 
В дальнейшем модульный ряд будет расширяться.

Мебельная компания «Ангстрем» модернизирует дилерскую сеть, расширяя канал количественно 
и качественно. Изменения коснутся, в том числе, и названия бренда. В 2012 году для дилеров был 
создан бренд HitLine, спустя 10 лет в компании приняли решение вывести всю розницу под материн-
ский бренд. Теперь дилерские площадки будут называться «Ангстрем Lite».

НОВЫЙ ФОРМАТ ДИЛЕРСКОЙ 
СЕТИ БРЕНДА «АНГСТРЕМ»
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Новая коллекция прекрасно впишется в интерьер 
обновленных салонов дилерской сети «Ангстрем Lite» 
федеральной компании «Ангстрем». Современные 
интерьеры, в которых гармонично сочетаются функ-
циональность и яркие эмоции, служат прекрасным 
фоном для минималистичной мебели в модном скан-
динавском стиле. Обновленный салон «Ангстрем Lite» 
уже функционирует в Калининграде, а совсем ско-
ро откроются салоны в Белгороде, Рязани и Санкт-
Петербурге. В дальнейшем вся дилерская сеть будет 
переведена на новый формат.

Согласно последним исследованиям рекламного 
рынка, «Ангстрем» занял третье место в российском 
рейтинге узнаваемости интерьерных и мебельных брен-
дов. Это происходит благодаря объемным инвестици-
ям в маркетинг, рекламу и PR. По словам Коммерче-
ского директора «Ангстрем» Дмитрия Петровского, 
партнеры должны иметь возможность пользоваться 
маркетинговыми преимуществами бренда: «Для меня 
дилерская сеть — полноправный член команды, и наша 
реклама будет помогать не только собственной розни-
це, но и партнерской. Вместе с тем ассортимент са-
лонов будет по-прежнему разделен, чтобы исключить 
территориальное соперничество».

«Ангстрем» планирует укрупнять собственные тор-
говые точки, переводя их в формат 500 кв. м. Неболь-
шие, но раскрученные салоны будут на определенных 
условиях передавать дилерам — на их месте появят-

ся площадки «Ангстрем Lite». Стратегия постепенного 
переформатирования уже расписана на 3 года вперед, 
первые же партнерские точки откроются уже в августе 
2022 года. Обновленный салон для демонстрации фор-
мата «Ангстрем Lite» уже функционирует в Калинингра-
де, а совсем скоро стартуют продажи в салонах Белго-
рода, Рязани и Санкт-Петербурга. В дальнейшем вся 
дилерская сеть будет переведена на новый формат.

Пресс-служба «Ангстрем»



44 МЕБЕЛЬЩИК СИБИРИ №10 (328)_2022  ____________________  WWW.MEBELSHIK.BIZ ____________________  MEBEL@X1.RU

НОВОСТИ ДИЗАЙНА

В пяти номинациях премии — 
«Изобразительное искусство», «Те-
атр», «Кино», «Литература» и «Му-
зыка» — могут быть представлены 
проекты, созданные в период с 1 
января 2021 года по 30 июня 2022 
года. В каждой категории лауреаты 
получат денежную премию: за пер-
вое место — 3 миллиона рублей, 
за второе — 2 миллиона, а за тре-
тье — 1 миллион рублей. Гран-при 
«Московской Арт Премии» в этом 
году составит 3 миллиона рублей. 
Победителей определит эксперт-

ный совет, в состав которого вош-
ли директор Московского музея 
современного искусства Василий 
Церетели, директор Мультимедиа 
Арт Музея Ольга Свиблова, дирек-

тор парка «Зарядье» Иван Демидов, 
директор «РОСИЗО» Ольга Галакти-
онова и другие. Традиционно экс-
перты выберут работы за их выда-
ющийся вклад в развитие культуры 
и современного искусства Москвы.

Подать заявку на участие в «Мо-
сковской Арт Премии» можно до 31 
августа на официальном сайте. Важ-
ное условие: представленные рабо-
ты должны соответствовать одному 
из трех критериев конкурса — «В Мо-
скве», «О Москве» и «Для Москвы».

Портал Design Mate

ТРЕТЬЯ «МОСКОВСКАЯ АРТ ПРЕМИЯ» ОБЪЯВИЛА
О НАЧАЛЕ ПРИЕМА ЗАЯВОК

Основателей Studio Seitz на 
разработку настенного зерка-
ла Heritage вдохновили аль-

пийские коровы —рама зер-
кала и по форме, и по стилю 
напоминает доильные ведра.

Внутренняя часть настенно-
го зеркала Heritage выполнена 
из цельного дерева. Она имеет 
16 граней, которые относят нас 
к конструкции классического 
альпийского доильного ведра 
(Fahreimer).

На внешней части оправы зер-
кало украшено замысловатой 
резьбой по дереву.

Как объясняют в Studio Seitz, 
начиная с 18 века, когда швей-
царские пастухи разбогатели 
благодаря популярности козьего 
молока, их снаряжение все чаще 
украшалось этой замысловатой 
резьбой. Сейчас этим ремеслом 
занимаются всего пять мастеров 
в восточной Швейцарии.

«Мы любим исследовать но-
вые применения для традицион-
ных методов. Мы знали, что вклю-
чение этой традиционной резьбы 
может идеально завершить изде-
лие с той тщательностью и стра-
стью, которые вы не получите при 
массовом производстве». — от-
метили в Studio Seitz..

Настенное зеркало Heritage 
изготовлено в Швейцарии из 
массива европейского ясеня и 
может быть окрашено в натураль-
ный или черный цвет.

НАСТЕННОЕ ЗЕРКАЛО HERITAGE ОТ STUDIO SEITZ
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Бренд офисной мебели 
Herman Miller в сотрудничестве с 
дизайнерской группой Studio 7.5 
выпустил стильное контрасное 
офисное кресло в красно-чер-
ном. Базовой моделью для Zeph 

стал культовый стул Eames Shell 
Chair от Чарльз и Рэй Имз. Ди-
зайн мебели середины прошлого 
века удачно сочетается с совре-
менной эргономикой. 

Кресло Zeph имеет монолит-
ное сидение и удобный механизм 
откидывания для комфортной 
осанки пользователя и механизм 
регулировки высоты посадки.

Zeph подходит для людей всех 
типов телосложения и найдет 
свое место как в офисном, так и в 
жилом пространстве.

Кроме красно-черной, кресло 
доступно в насыщенной гамме 
из восьми смелых цветов. Это 
может быть кресло с сидением 
в обивке, с подушкой в качестве 
сиденья, либо когда вся перед-
няя часть корпуса — и сидение, 
и спинка — обтянуты цельным ку-
ском ткани.

«Кресло является элегантным, 
настраиваемым и красочным до-

полнением к ведущему на рынке 
ассортименту высококачествен-
ных сидений Herman Miller», — 
сказал президент Herman Miller 
Бен Уотсон.

КРЕСЛО ZEPH ДЛЯ ДОМА И ОФИСА

Во время Недели высокой 
моды в Париже (с 4 по 7 июля) 
итальянский модельер Стефа-
но Пилати представил публике 
волнообразное, похожее на жен-
скую шляпку кресло, выпущенное 
ограниченным тиражом из вось-
ми экземпляров, и изогнутый ди-
ван с «манжетами». 

Модельер Стефано Пилати, а 
в прошлом — главный дизайнер 
Yves Saint Laurent, для бренда 

Pinto Paris создал коллекцию ме-
бели.  Это его первая мебельная 
линейка.

Мебель дебютной коллекции 
отличает необычная драпиров-
ка ткани. Так, восковая накидка 
кресла Sculpture, отлитая в брон-
зовой форме, имитирует тексту-
ру ротанга и создает визуальный 
эффект невесомости. Такая же 

драматическая эстетика про-
слеживается в диване Dune. В 
нем дизайнер использовал тек-
стиль песочного цвета и окру-
глые складки на подлокотниках, 
которые напоминают оригами. 
Обивку для предметов команда 
подобрала у бренда Maison Pierre 
Frey — ее можно заказать в раз-
личных цветах и фактурах. 

По словам Пилати, такая 
трансформация форм позволила 
сохранить первоначальную функ-
цию объектов и сделать их более 
адаптивными к разным интерье-
рам.

ЛИНЕЙКА МЕБЕЛИ МОДЕЛЬЕРА СТЕФАНО ПИЛАТИ
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Дизайн-студия Smilow Design 
представила классику американ-
ского дизайна середины века — 
деревянную тележку, которую 
можно использовать для подачи 
напитков или в качестве пристав-
ного столика. Дизайн оригиналь-

ного изделия разработан основа-
телем компании Мелом Смилоу в 
1950 году. Предмет представляет 
собой двухуровневую тележку с 
узнаваемыми рейками из масси-
ва орехового дерева и изящными 
столярными деталями. Еще од-

ной вневременной особенностью 
предмета стали миниатюрные ко-
леса из твердой резины с латун-
ными вставками. Переизданная 
версия тележки выпускается в 
расширенном ассортименте по-
род дерева, среди которых клен, 
белый дуб, ясень, эбонизиро-
ванный ясень или вишня, а также 
грецкий орех. Изделие дополняет 
коллекцию Slatted и отличается 
многофункциональностью, служа 
одновременно чайной тележкой, 
баром, приставным столиком и 
полкой. 

СТУДИЯ SMILOW DESIGN ВЫПУСТИЛА ТЕЛЕЖКУ 
ДЛЯ НАПИТКОВ, ПРИДУМАННУЮ В 1950-Х

Событие отражено в пред-
ставленной авторской коллекции 
E-metabolism. Проект создан для 
привлечения внимания обще-
ственности к большому количе-
ству предметов, сбрасываемых в 
каналы Мальмё. Старые скутеры, 

выброшенные в третьем по вели-
чине городе Швеции, преврати-
лись в разнообразные бытовые 
предметы:

• Красивые светильники.
• Объёмные вазы.
• Яркие стулья.
• Гриль-барбекю и др.
Все предметы коллекции были 

собраны из деталей электрических 
самокатов, поднятых из воды. Ста-
раниями дизайнеров ненужные 
вещи обрели второе воплощение 
в полезных предметах интерьера. 
Креативные персоны не в первый 
раз затрагивают актуальную тему 
загрязнения окружающей среды, 
их способ выражения не только 
понятен, но и полезен для обще-
ства. Многие старые вещи могут 
служить человечеству повторно, а 
другие нужно утилизировать долж-
ным образом.

Каждым участником коман-
ды вкладывается своё видение 
стиля, но преследуется общая 
цель — рассказать обществен-
ности о возможностях брендин-
га старых скутеров. Оставшиеся 
элементы, которые невозмож-
но было применить в создании 
предметов оригинальной коллек-
ции, были сданы на переработку 
в соответствии со всеми прави-
лами утилизации.

ШВЕДСКАЯ КОМАНДА ДИЗАЙНЕРОВ ANDRA FORMEN НАШЛА 
ПРИМЕНЕНИЕ СТАРЫМ ЭЛЕКТРИЧЕСКИМ СКУТЕРАМ
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Архитекторы нередко вы-
ражают своё недовольство о 
существующем внешнем виде 
своего города или деревни, 
часто воплощая свои идеи в 
отдельных строениях. Новая 
часовня Chapel of Eternal Light 
была построена в деревен-
ской местности на Азорских 
островах. Создатели реши-
ли разнообразить местный 
архитектурный облик, сделав 
её в виде перевёрнутой пира-
миды. По задумке коллектива 
Bernardo Rodrigues Architects 
эта постройка создана для 
обеспечения связи между 
старыми и новыми районами 
деревни, а также внешне об-
ращена к нашему светилу и 
просторам океана.

Интерьер часовни тоже сде-
лан оригинальным образом. 
У часовни есть два элемента, 
через которые внутрь попадает 
солнечный свет — это небольшое 
окно у алтаря и шестиметровое 
отверстие в потолке. Таким об-
разом, архитекторы обеспечили 
естественный поток света на се-
ребристые стены. По задумке ав-
торов, внутри часовни у человека 
меняется ощущение простран-
ства и времени, которое отлича-
ется в разное время года.

Облицовка часовни сделана 
с применением зелёного гвате-
мальского мрамора, но некото-
рые элементы не подверглись 
украшению, видны металлокон-
струкции и бетонные детали. 
Интерьер дополнен мебелью 
из дерева, которая создана по 
уникальным эскизам. На терри-
тории присутствует небольшой 
пруд, он соединяет необычное 
строение с окружающим зелё-
ным ландшафтом.

КОМАНДА АРХИТЕКТОРОВ ИЗ ПОРТУГАЛИИ 
СДЕЛАЛА ТРАДИЦИОННУЮ ЧАСОВНЮ В ВИДЕ 

ПЕРЕВЁРНУТОЙ ПИРАМИДЫ
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Альберт Хэдли (1920 – March 2012) родился в Спрингфилде. Семья Хэдли владе-
ла фермерским хозяйством и часто переезжала. Так у его матери была возмож-
ность заниматься украшением домов, поэтому Альберт с детства заинтересовался 
оформлением интерьера. Он любил помогать матери и старшей сестре Элизабет в 
украшении дома. 

АЛЬБЕРТ ХЭДЛИ: КУЛЬТОВЫЙ 
ДИЗАЙНЕР ИНТЕРЬЕРОВ
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Он изучал журналы о моде, о дизайне. На форми-
рование его вкуса и творчества особую роль оказали 
черно–белые голливудские киноленты. По словам 
мастера, они отлично развивали фантазию и вообра-
жение — можно было мысленно добавлять красок в 
интерьеры, одежду и пейзажи фильма.

К 13 годам он уже знал, что его будущее в Нью-
Йорке. После школы Альберт два года отучился в 
колледже Пибоди. Здесь его работы заинтересова-
ли настоящего гуру декораторского искусства того 
времени А. Герберта Роджерса. И Хэдли становится 
младшим помощником мэтра, приобретая в процес-
се сотрудничества отменную клиентскую базу. 

В 1942 его призвали в армию, а после службы В 
1947 году по окончании Второй мировой он переехал 
в Нью-Йорк, где поступает в знаменитую нью–йорк-
скую школу искусств и дизайна Парсонс. Впослед-
ствии к сотрудничеству его привлекает директор по 
дизайну компании Тиффани — Ван Ден Труэкс. Благо-
даря ему Хэдли освоил новое поприще в качестве пре-
подавателя, оставшись после защиты диплома учить 
своему мастерству студентов Парсонса. Многие его 
ученики — ныне талантливейшие и известнейшие де-
кораторы (Банни Уильямс, Мэриэтт Хаймс Гомес, То-
мас Джейн, Дэвид Истон, Кирилл Истомин) — до сих 
пор с благодарностью вспоминают его уроки.  

Его единственный русский ученик и коллега деко-
ратор Кирилл Истомин так вспоминал Альберта Хэд-
ли: «Моя первая встреча с Альбертом Хэдли состоя-
лась в школе «Парсонс» , куда он пришел оценивать 
наши курсовые работы. Ему на тот момент было все-
го 75 впереди еще 15 лет активной работы. Он жадно 
интересовался новостями, общался со студентами. 
Гуру американского дизайна выглядел довольно про-
сто. Костюм, водолазка и непременный платочек в 
кармане». 

Он поработал в разных местах, прежде чем открыл 
бюро совместно с сестрой Пэриш (Дороти Мэй Кан-
никат), декоратором и светской львицей Нью-Йорка. 
Вместе они отлично дополняли друг друга и делали 
великолепные проекты. Одним из таких была комната 
для завтраков в Белом доме для президента Кеннеди.

Это был потрясающий союз противоположностей: 
импульсивная Пэриш и упорядоченный Хэдли, знав-
ший историю дизайна. Вместе они делали очень гар-
моничные проекты. Хэдли любил архитектуру и счи-
тал, что никакие украшательства не сделают комнату 
с плохой архитектурой привлекательной.

Несмотря на престижное место работы и успеш-
ные проекты, главное дело Хэдли было еще впереди, 
и началось оно со знакомства с Дороти Мэй Кинни-
кут — женой Генриха Пэриша II. Эта знаменательная 
встреча состоялась благодаря бывшему боссу Аль-
берта — директору школы Парсонс Ван Ден Труэксу. 
Дороти тоже серьезно увлекалась искусством деко-
ра и искала себе партнера по бизнесу, которым впо-
следствии и оказался Хэдли.

Когда он впервые переступил порог дома Доро-
ти, она вышла к нему в черном, шерстяном платье и 

Холл в апартаментах Хэдли на Манхэттене. Стены выкра-
шены в насыщенный красный цвет и покрыты лаком — это 
один из любимых приемов декоратора

Один из самых известных принтов, придуманных Альбер-
том Хэдли, до сих пор выпускается в виде упаковочной 
бумаги и обоев
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попросила Хэдли застегнуть ей молнию. Некоторые 
знатоки интерьерного дизайна и творчества Альбер-
та утверждают, что с этой молнии и началась великая 
веха в области американского и даже мирового деко-
раторского искусства ХХ века.

Дебютный совместный проект Альберта и Доро-
ти — обустройство зала для завтраков в доме аме-
риканского президента Джона Ф.Кеннеди. Большую 
часть работы проделала госпожа Пэриш. По сло-
вам Хэдли, ему была предоставлена честь выбрать 
для помещения занавески. Однако опыт он получил 
огромный. Его скрупулезность, ответственность и 
творческое чутье пришлись по вкусу Дороти, и уже 
через два года Хэдли уже работал с ней в качестве 
полноправного партнера в ее компании Sister Parish.

Они удивительно дополняли друг друга: ей нрави-
лось полагаться на инстинкты, на женскую интуицию 
и собственный вкус, а он всегда опирался на теорию, 
знание истории и искусства, строгое планирование. 
Эта удивительная игра контрастов выливалась в ре-
зультате в цельную гармоничную картину, которой 
невозможно было не любоваться. Тандем Дороти и 
Альберта долгое время оставался одной из лучших 
компаний Америки в области декораторского искус-
ства. Они успели поработать для известнейших лич-
ностей в мире политики, финансов и шоу–бизнеса. 
Но в 1994–м миссис Пэриш не стало…

После смерти Дороти ее компанию Parish–Hadley 
возглавил Альберт, но через пять лет он ушел в неза-
висимое творчество и открыл фирму под собственным 
именем Albert Hadley Incorporated. Он продолжал деко-
рировать интерьеры и преподавать в Парсонсе прак-
тически до самой смерти. Без миссис Пэриш было 
грустно и одиноко, но это никак не сказалось на авто-
ритете и успехе самого Альберта. С 1962 года, работая 
со своей сестрой, Альберт Хэдли получает множество 
наград в области дизайна, а также начинает экспери-
ментировать в разных стилях, таких как: грузинский, 
викторианский и современный стиль модерн.

В ту пору интерьеры делали не на века. У «Пэриш-
Хэдли» были клиенты, с которыми компания сотруд-
ничала лет тридцать подряд: оформляла новые дома и 
регулярно переделывала старые. Компания закрылась 
в 1999 году, просуществовав четыре года после смер-
ти Пэриш. Хэдли продолжил работу в своем маленьком 
офисе, где вел старых клиентов и некоторых новых.

«Дизайнеру, не всегда удается достичь желаемых 
результатов, из-за того, что есть некий конфликт или 
отсутствие взаимопонимания с заказчиком. Долг ди-
зайнера — быть ориентиром для клиента и помочь 
ему найти лучшие соотношения качества.

Я считаю, что с образованными заказчиками го-
раздо проще работать. Клиенты с навыками в обла-

Акварельный эскиз «Современный пентхаус» — студенческая работа Альберта Хэдли
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сти декора и способностями выражать желаемое от 
проекта, могут облегчить работу декоратору», — де-
лился дизайнер.

Среди его благодарных клиентов: Марк Цукерберг, 
Опра Уинфри, Билл Гейтс и многие звезды американ-
ской политики и эстрады. Попасть к нему на встречу 
было не так–то просто. Особенностью декоратора яв-
лялось то, что он работал исключительно с предста-
вителями элиты и американцами с высоким уровнем 
достатка.

Он стал одним из самых прославленных американ-
ских дизайнеров и декораторов, оставив после себя 
множество последователей, поклонников и учеников. 
Он работал в собственном бюро совместно со своей 
сестрой Пэрис. Его обожали первые лица Америки 
за сдержанный, но при этом индивидуальный, яркий 
стиль. Его смелый интеллектуальный взгляд на клас-
сические интерьеры, готовность смешивать стили и 
всегда узнавать что-то новое внесли значительный 
вклад в мир дизайна.

Он создавал такие интерьеры, в которых хочется 
жить и работать, в которых можно принимать высоко-
поставленных гостей. И при этом все его интерьеры 
можно назвать уютными и гармоничными. Изящество 
и идеальные пропорции: вот основа классического 
стиля Альберта Хэдли.

Его вкус был скромным и модернистским, но он всег-
да был готов к новому. Он создавал интерьеры, отража-
ющие его умеренный темперамент и как никто пони-
мал, когда было слишком много, а когда недостаточно.

Он создавал интерьеры, которые иногда могли 
быть пышными, но никогда не были преувеличенны-
ми.

Его любимый элемент — звезда. Он использовал 
ее в текстиле, обоях и зеркалах. В его коллекции обо-
ев был не один «звездный» вариант. Альберт считал, 
что гламур лишь часть интерьера, но его суть в дисци-
плине и реальности, а не в фантастике за пределами 
реальности.

Его работы отличаются хорошим вкусом, чувством 
меры, одновременно в них почти всегда есть немного 
юмора. «Гламур является частью меня, — говорил он 
в интервью 2004 года, — но гламур — не суть. — Ди-
зайн — это о порядке в реальности, а не о фантазии о 
реальности».

 
«Дизайнер должен уметь видеть — сделать кон-

центрированное усилие и прочувствовать суть само-
го проекта. Большое количество людей «глядят» на 
вещи, но ничего не могут в них «разглядеть». Взгляд — 
штука эмоциональная, а видение — это всегда интел-
лектуальный процесс», — считал Хэдли.

Его излюбленные приемы: классические предме-
ты интерьера в английском стиле, зеркала, золоченые 
рамы, ткани с цветочным орнаментом, современные 
картины, лакированная мебель. И коронное — шкуры 
на полу. Его интерьеры, несмотря на классическую 
основу, запоминаются мгновенно. Прежде всего, 
благодаря ярким акцентам.

Вашингтонский дом Эвелин и Лоуренса Брандтов. Люби-
мое сочетание Хэдли: темные лаковые стены и светлые 
шторы
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Его знаменитый девиз: «Ничего более, ничего ме-
нее». Поэтому странные предметы декора были иде-
ально вписаны в его интерьеры. А мебель он сравни-
вал со скульптурами — с ними, как известно, нельзя 
обращаться небрежно, и их не должно быть слиш-
ком много. «Я глубоко верю, что красивая обстанов-
ка может оказывать благоприятное влияние на нашу 
жизнь», — говаривал мастер.

«Нет смысла создавать нечто красивое для неряш-
ливого человека», – говорил дизайнер. А о порядке он 
знал абсолютно все. До открытия собственного офи-
са он работал в архитектурном бюро каждый день, 
семь дней в неделю, с 9 до 17.

 
«Большинство начинающих декораторов старают-

ся изобрести колесо, что в итоге получается весьма 
сомнительно. Они стараются создать то, что до них 
никогда еще не делали. И чаще всего это происхо-
дит без соблюдения прав, без точных знаний и без 
хорошего вкуса. Декораторы должны учитывать опыт 
прошлого и хорошо разбираться в терминологии», — 
считает Хэдли.

Он так комментировал работы современных ди-
зайнеров: «Слишком много бежевого». И правда, у 
Хэдли мы видим огромное количество разных цветов 
и оттенков, но все они гармонично подобраны. 

 Один из самых ярких проектов Хэдли — публич-
ная библиотека на нью–йоркской Парк–авеню. Тща-
тельно продуманные материалы мебели, положение 
книг, текстиль, декор стен и аксессуары в единстве 
создают настоящий шедевр интерьера. Благодаря 
мастерству Хэдли библиотека стала образцом деко-
раторского искусства и примером для подражания 
молодому поколению дизайнеров со всего мира.

В 2005 году по случаю 85-летия Альберта Хэдли, 
издание «The New York Times» взяло интервью у од-
ной Дианы Куаша, для которой Хэдли проектировал 
кондоминиум в башне Блумбер: «Это по-прежнему 
самое стильное здание в округе, — сказала г-жа Куа-
ша. — Я не хотела чего-то современного, и я не хоте-
ла чего-то традиционного. Я хотела, чтобы это выгля-
дело интересно. Кого еще я могла попросить?»

 
Секрет успеха Хэдли — в его умении тонко прочув-

ствовать внутренний мир владельца интерьера и та-
лантливо соединять викторианский комфортный шик 
с современной графичностью и легкостью. Он обла-
дал тем неповторимым чувством «золотой середи-
ны», которая превращала его интерьеры в настоящие 
шедевры.

«Чутье — примитивная разновидность стиля. Счи-
таю его врожденным, ему нельзя научить. Его можно 
отполировать, сделать утонченным. У человека с та-
лантом, навыками теории конструирования и само-
дисциплиной есть потенциал, чтобы стать выдаю-
щимся дизайнером», — отмечал мастер.

В перерывах между заказами Хэдли декорировал много-
численные дома для своей семьи. Этот таунхаус в викто-
рианском стиле он оформил для своей сестры Бетси в их 
родном Нэшвилле, Теннесси

Гостиная в доме Альберта Хэдли в Неаполе, Флорида
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«Декан интерьерного дизайна», «великий учитель», 
«икона», «трендсеттер», «законодатель вкуса», «па-
триарх американского дизайна»…  — все эти громкие 
звания Альберт Хэдли получил вполне заслуженно, 
оставив весомый след в развитии мирового декора-
торского искусства.

Как Пабло Пикассо в живописи, Антонио Гауди 
в архитектуре или Кристиан Диор в области моды, 
Альберт Хэдли стал великим новатором и революци-
онером в мире декора интерьеров. В списке его зна-
менитых клиентов: Жаклин Кеннеди, Уолтер Бентли, 
семейство Рокфеллеров, Оскар де ла Рента, Эдгар 
Бронфман, Альберт Гор, Брук Астор и многие другие 
мировые знаменитости.

В 2013 Альберт Хэдли умер от рака в возрасте 91 
года. Он навсегда запомнился как модный дизайнер, 
создающий интересные интерьеры. Знавшие Аль-
берта лично, вспоминают о нем с огромным уважени-
ем. Многие отмечают его удивительную способность 
оставаться верным истокам и одновременно учиты-
вать современные тенденции в дизайне.

По материалам интернет-изданий
Апартаменты ювелирного дизайнера Дианы Куаши на Ман-
хэттене Альберт Хэдли оформил в соавторстве с Бритто-
ном Смитом (Albert Hadley Inc.)

Главная деталь кабинета Альберта Хэдли — пробковая доска, выкрашенная в фирменный красный цвет. Здесь он собирал 
источники своего вдохновения. Одно время на ней висели эскизы кресел сотрудника Parish-Hadley Associates Кирилла 
Истомина





http://mitexpo.ru
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19 – 21 мая 2022 г.

«ТЕХНОДРЕВ ДАЛЬНИЙ ВОСТОК — 2022»

Хабаровск, Арена «Ерофей» 

лесопромышленная выставка 

www.khabexpo.ru

25 – 27 мая 2022 г. 

ЛЕСДРЕВТЕХ — 2022

Минск, Футбольный манеж

Международная специализированная выставка-

ярмарка

www.belexpo.by

26 – 29 мая 2022 г. 

МЕБЕЛЬ HUB — 2022

Москва, «Крокус Экспо»

Московское Международное Индустриальное Шоу

www.mebel-hub.ru

06 – 09 июня 2022 г.

МИР СТЕКЛА  — 2022

Москва, Экспоцентр

Международная выставка стеклопродукции, тех-

нологий и оборудования для изготовления и обра-

ботки стекла

www.mirstekla-expo.ru

08 – 11 июня 2022 г.

АРХ МОСКВА — 2022

Москва, Гостиный двор, ул. Ильинка, д. 4

Международная выставка архитектуры и дизайна

www.archmoscow.ru

15 – 17 июня 2022 г.

МЕБЕЛЬ И ИНТЕРЬЕР — 2022.

ЛЕС И ДЕРЕВООБРАБОТКА — 2022

Алматы, Казахстан, ВЦ «Атакент»

Ведущие казахстанские проекты, посвященные ме-

бельной и деревообрабатывающей промышленности.

www.mebelexpo.kz

08 – 12 сентября 2022 г.

MAISON & OBJET – 2022, ФРАНЦИЯ, ПАРИЖ

Неделя дизайна в Париже

www.maison-objet.com

12 – 15 сентября 2022 г.

ЛЕСДРЕВМАШ — 2022 

Москва, ЦВК «Экспоцентр»

Международная выставка «Машины, оборудование 

и технологии для лесозаготовительной, деревоо-

брабатывающей и мебельной промышленности»

www.lesdrevmash-expo.ru

13 – 16 сентября 2022 г.

ЭКСПОМЕБЕЛЬ-УРАЛ И LESPROM-URAL 

PROFESSIONAL — 2022 

Екатеринбург, ЦМТЕ

Ведущая в Уральском регионе международная спе-

циализированная выставка мебели, оборудования, 

комплектующих и технологий для её производства.

www.expoural.com

ГРАФИК ВЫСТАВОК МЕБЕЛЬНОЙ
ПРОМЫШЛЕННОСТИ РОССИИ,
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14 – 16 сентября 2022 г.

ЭКСПОДРЕВ — 2022

Красноярск, МВДЦ «Сибирь», ВК «Красноярская 

ярмарка»

Деревообрабатывающая специализированная вы-

ставка

www.krasfair.ru

15 – 18 сентября 2021 г. 

МЕБЕЛЬНЫЙ ФОРУМ — 2021

Минск, Футбольный манеж

Международная специализированная выставка-

ярмарка

www.belexpo.by

20 – 22 сентября 2022 г. 

HEIMTEXTIL RUSSIA.DIGITAL — 2022 

Москва, ЦВК «Экспоцентр»

Международная выставка домашнего текстиля и 

тканей для оформления интерьера

www.heimtextil-russia.ru

22 – 24 сентября 2022 г.

МЕБЕЛЬ&ДЕРЕВООБРАБОТКА УРАЛ — 2022

Екатеринбург, МВЦ «Екатеринбург-ЭКСПО»

Выставка мебели, оборудования и комплектующих 

для деревообрабатывающего, лесоперерабатыва-

ющего и мебельного производства

www.mebelexpo-ural.ru

22 – 24 сентября 2022 г.
КРЫМ. МЕБЕЛЬ. ИНТЕРЬЕР — 2022

Крым, Симферополь, МФК «Гагаринский» 
Специализированная выставка мебели, фурниту-
ры и комплектующих
www.expoforum.biz

13 – 15 октября 2022 г.
МВМК — 2022

Крым, Симферополь, пгт Аэрофлотский, площадь 
Аэропорта, 14
Специализированная отраслевая выставка мебе-
ли, фурнитуры и комплектующих
www.expoforum.biz

18 – 21 октября 2022 г.
SICAM — 2022 

Италия, Порденоне, «Pordenone Fiere»
Международная специализированная выставка 
комплектующих для производства мебели
www.exposicam.it

21 – 25 ноября 2022 г.
МЕБЕЛЬ — 2022 

Москва, ЦВК «Экспоцентр»
Международная выставка мебели, компонентов и 
оборудования для производства мебели
www.meb-expo.ru

22 – 26 октября 2022 г.
INTERMOB — 2022. 

Турция, Стамбул, ВЦ T¿yap
Международная выставка компонентов
для мебели
www.intermobistanbul.com

И ДЕРЕВООБРАБАТЫВАЮЩЕЙ
СНГ И МИРА на 2022 г.
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Руководство Koelnmesse рассчитывает на то, что 
Imm Cologne в 2023 году будет успешна. Это показа-
ла новая концепция выставки, прошедшей в начале 
июня текущего года перед ISaloni в Милане. Но в на-
стоящее время отрасль занята решением вопросов, 
которые создают некую неопределенность: инфляция, 
проблемы с поставками, дефицит материалов, сниже-
ние потребительского доверия, события на Украине. 
Пандемия коронавируса также еще не закончилась. 
Вот почему возникает вопрос: должна ли Imm Cologne 
придерживаться январской даты или нет? Консуль-
тативный совет Imm Cologne и Livingkitchen поручил 
Koelnmesse изучить возможные альтернативные даты 
в первой половине 2023 года. В настоящее время вы-
ставка занимается этим вопросом. После согласова-
ния с участвующими профильными ассоциациями, в 
том числе с Ассоциацией немецкой мебельной про-
мышленности (VDM) как стратегического партнера, а 
также с производителями мебели и кухонь, результаты 
должны быть получены в августе, еще до проведения 
выставок по мебели и кухням в Восточной Вестфалии.

Но не должна ли мебельная отрасль задаться вопро-
сом, почему в последние годы, особенно после панде-
мии, она не смогла коллективно сработать на проведение 

сильной международной торговой ярмарки, поддержать 
ее и продвинуть вперед? Почему это работает в Милане, 
но не в Германии? Действительно ли достаточно сосре-
доточиться только на внутренних выставках или неболь-
ших выставочных форматах? Оправдывает ли это разно-
образие немецкой мебельной промышленности?

Несомненно то, что отрасль сталкивается с се-
рьезными проблемами, а вслед за ней и Кельнская 
выставка, потому что промышленность должна об-

IMM COLOGNE В 2023:
ОБСУЖДАЕМ УЖЕ СЕЙЧАС
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ращать внимание на свои затраты больше, чем когда-
либо. Но это не обязательно должны быть большие 
выставочные стенды, где компании представляют 
себя. Решением могли бы стать и более дешевые 
форматы, дополненные цифровыми предложениями. 
Последние торговые ярмарки и мероприятия пока-
зали, что торговля, ассоциации и промышленность 
ищут личного обмена, чего им очень не хватало во 
время пандемии. И, конечно же, на этом этапе в рам-
ках выставки можно пробовать другие форматы, из-
менять их и адаптировать снова и снова.

Вот почему хорошо, что Koelnmesse сейчас откры-
то обсуждает перенос даты со всеми участниками за-
ранее. Но от отрасли теперь также требуется четко 
сформулировать, чего она хочет. Должна быть реаль-
ная приверженность, сплоченность между выставкой 
и отраслью, потому что ведущая мебельная выставка в 
Кёльне, как и на протяжении многих лет, по-прежнему 
имеет большое международное значение. Она дает 
производителям возможность продемонстрировать 
сильные стороны немецкой мебельной и кухонной 
промышленности в одном месте. Для достижения это-
го обязательно должны быть изучены новые пути как 
Кельнской ярмаркой, так и всеми остальными участ-
никами рынка. Уже после этого с 2023 года в Кельне 
под новым брендом может пройти еще одна успешная 
международная мебельная ярмарка.

По информации Koelnmesse





http://www.mebelshik.biz
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— по предприятиям и частным лицам, занятым в про-
изводстве, поставках, оптовой и розничной торговле ме-
белью, комплектующими, сырьем и материалами.

— 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.

Объем и размещение Цена (1 номер, руб.)

1-я полоса (лицевая обложка) 89 000

2-я полоса (2-ая сторона обложки) 44 000

3-я полоса (обложка) 31 000

4-я полоса (последняя обложка) 50 000

вкладка — 1 полоса 32 000

вкладка — 1/2 полосы 16 400

вкладка — 1/4 полосы 9 400

Эксклюзивный блок перед содержанием 1полоса 35 000

Фиксированное место +10%

ТРЕБОВАНИЯ к размещению материалов и размеры рекламных модулей

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

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

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

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

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

РАСПРОСТРАНЕНИЕ ИЗДАНИЯ

РАСЦЕНКИ на размещение рекламы в 2022 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: mebelsibsk@mail.ru 

Стоимость одного экземпляра журнала 280 руб.

ЗДЕСЬ МОЖНО ПОЛУЧИТЬ ЖУРНАЛ «МЕБЕЛЬЩИК СИБИРИ» БЕСПЛАТНО

Monticelli-sib  Мира,54 335-12-03

Аристо Сибирь Владимировская, 11а, к. 2  363ô78ô15

Бином, ООО Журинская, 80/1 223-85-77

Борисов, ИП 1-я Ельцовка, 1 225-19-59

Глобал, ГК Фабричная, 41/1 303-42-90

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

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

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

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

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

Мастерсиб, ООО Большая, 278 364ô44ô93

МДМ-Комплект Большая, 256-б 227-79-38

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

Мир кухни Серебренниковская, 23 218-11-27

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

МТФ Кривощековская, 15 363-98-16

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

Ноис Ватутина, 99Н6 352-39-57

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

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

Рауфф 2-я Станционная, 46Г 362-18-99

Сибирский партнер Ватутина, 38 352-87-30

Сибирь, МФ Бетонная, 6 353-05-05

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

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

Томские мебельные 
фасады Бетонная, 12 362-17-69

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

Торгсиб, ООО Тайгинская, 3 272-22-25

Улгран ТД Бетонная, 12 235ô98ô98

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

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

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

Центр мебельной 
фурнитуры Советская, 64 236-25-97

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

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

Эжва-Сибирь Тюменская, 18 399-00-50

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

Центр мебельной 
фурнитуры Советская, 64 236-25-97

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

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

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

Эжва-Сибирь Тюменская, 18 399-00-50
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