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Komandor — международный производитель ком-
плектующих и фурнитуры для производства мебели по 
индивидуальным проектам с опытом работы более 25 
лет. Бренд Komandor основан в 1992 году. В 1996 году в 
России, в Екатеринбурге начинает свою работу компа-
ния «Неоплан», которая специализируется на производ-
стве шкафов-купе и оптовой продаже комплектующих. 
В 1999 году компания «Неоплан» становится авторизо-
ванным представителем Холдинга KOMANDOR S.A. В 
июле 2006 года создана российско-польская компания 
«Торговый дом Командор». 1 февраля 2011 года «Торго-
вый Дом Командор» совместно с польским концерном 
KOMANDOR S.A. открывают первый в России завод по 
производству профилей Komandor. Сегодня ООО «Тор-
говый Дом Командор» — официальный дистрибьютор 
и представитель марки Komandor в России. Специали-
зация компании — производство и поставки комплек-
тующих и материалов для производства индивидуаль-
ной мебели, производственные услуги для дилеров 
и клиентов, а также для партнеров и фирменной сети 

салонов Komandor. За время своего существования 
компания «Торговый Дом Командор» постоянно просто 
фонтанировала новыми проектами, новыми продукта-
ми и новыми идеями в продвижении и продажах.

Сегодня ситуация, мало сказать непростая, а просто 
из ряда вон выходящая. Просчитать сейчас какие-либо 
перспективы развития рынка практически невозмож-
но, как работать и строить планы в такое время, сказать 
сложно. 

О том, как компания живет и работает в сегодняшних 
условиях и какие строит планы на будущее, мы попро-
сили рассказать Президента и совладельца «Торго-
вого Дома Командор» Сергея Николаевича Кокова.

Что помогло вам не потерять, а даже укрепить 
свои позиции на рынке в такое сложное для бизне-
са время?

В целом, я бы охарактеризовал нашу позицию как 
«развитие в любой ситуации». Организация должна 
быть гибкой, чтобы принимать решения и внедрять из-
менения очень быстро. Еще задолго до ограничитель-
ных мер рынок уже «подсказывал», что необходимы 
крайне серьезные маркетинговые шаги для обеспече-
ния роста продаж — в середине 2019 года мы добавили 
к товарному ассортименту производственные услуги 
и таким образом расширили предложение для наших 
клиентов. Теперь у нас можно приобрести не только 
плитные, стекольные материалы, системы профилей, 
но и заказать распил, кромкооблицовку, присадку, из-
готовление дверей и фасадов для мебели. Традици-
онно ставка была сделана на качество. Так, например, 
одно из преимуществ: у нас полиуретановая кромкоо-
блицовка, и заказчики это оценили, что позволило при-

«ТОРГОВЫЙ ДОМ КОМАНДОР»: 
РАЗВИТИЕ В ЛЮБОЙ СИТУАЦИИ

Думаю, что для всех, кто работает на этом рынке, компания «Торговый Дом Командор» и бренд 
Komandor в представлении не нуждаются. Но мне все-таки хочется окунуться в историю и расска-
зать о том, с чего начинался Komandor в России.

Президент и совладелец «Торгового Дома Командор» 
Сергей Николаевич Коков



влечь новых крупных клиентов во многих городах Рос-
сии. В этом году мы даже расширили производство, 
запустив вторую линию, чтобы своевременно выпол-
нять заказы. Именно этот своевременный ход в опре-
деленной степени позволил обеспечить стабильные 
продажи на стагнирующем рынке до ограничительных 
мер и, безусловно, позволяет нам сейчас позитивно 
смотреть в будущее, каким бы оно ни было.

 Произошли и, если да, то какие изменение в ас-
сортиментном портфеле компании?

Расширение ассортимента товаров играет немало-
важную роль. В этом году мы практически в два раза уве-
личили количество декоров ЛДСП, ввели новую марку 
матированного стекла, локализовали производство алю-
миниевой системы профилей Сапфир для шкафов-купе, 
а также самостоятельно спроектировали и выпустили 
абсолютно новую и уникальную двустороннюю систему 
Омни, которая дает возможность использовать профиль 
с двух сторон. С одной стороны профиль выполнен в виде 
удобной ручки, а с другой стороны позволяет подобрать 
декор кромки и интегрировать ее прямо в профиль. Все 
это позволило привлечь больше клиентов.

Как строилась в период ограничений ваша ра-
бота с постоянными клиентами, и что использова-
лось для привлечения новых и увеличения продаж?

Ограничительные меры и удаленная работа, по сути, 
мобилизовали нас. Если, благодаря digital-маркетингу, 
у нас из месяца в месяц наблюдался очень хороший 
рост по заявкам с сайта, то за апрель и май рост, мягко 
говоря, был еще более динамичный, так как в период 
удаленной работы мы сделали ставку именно на по-
вышение эффективности каждого канала продвиже-
ния и на рост трафика. За время удаленной работы мы 
успели выпустить новую коллекцию мебели, сделать 
онлайн-каталог, пополнить каталог новой мебелью на 
федеральном сайте, выпустить ряд спецпроектов в 
рамках нашего блога, разместить десятки новых ста-
тей, активизировать деятельность в социальных се-
тях (по большей части, Instagram), а также настроить 
e-mail-маркетинг, подключить рекомендательные сети 
Pinterest, Яндекс Дзен и, безусловно, создать дополни-
тельные товарные посадочные страницы и несколько 
десятков посадочных страниц с акциями наших парт-

неров на нашем же сайте. И все это без увеличения ре-
кламного бюджета, находясь дома! 

Какие-то еще каналы продвижения эффективно 
использовали в период самоизоляции?

Да, конечно. Так при том же бюджете, например, 
на контекстную рекламу, благодаря оптимизации кам-
паний, нам удалось получать гораздо больше заявок. 
Это был достаточно волнительные период, когда была 
проделана огромная работа, и мы каждый день отсле-
живали показатели метрик: когда мы увидели в один 
прекрасный момент и рост трафика, и рост количества 
заявок, мы еще более убедились, что работать мож-
но практически в любых условиях, если меняться и не 
стоять на месте. Мобилизация в кратчайшие сроки по-
зволила нам без затрат получить гораздо больший эф-
фект от таких направлений, как seo, контент-маркетинг, 
контекстная реклама, email-маркетинг, smm. И если го-
ворить про будущее, то мы продолжаем в том же духе 
и сейчас подключаем новые инструменты, например, 
Twitter и YouTube.

 
А как же личный контакт с клиентами?
Так как мы в большей степени b2b компания, лич-

ные продажи — это также ключевой момент, и в пери-
од ограничений для наших менеджеров была отличная 
возможность работать с потенциальными клиентами, 
потому что это был удобный момент, чтобы дистанцион-
но представить новинки, познакомить с ассортиментом, 
договориться на будущее. За это время подготовлена 
серьезная база потенциальных клиентов, с которыми 
можно сразу начать сотрудничество после снятия всех 
ограничений.

 Как вы оцениваете результаты работы компа-
нии в трудные месяцы ограничений?

Расширение ассортимента и производства, актив-
ная маркетинговая деятельность, дистанционная рабо-
та продаж и, безусловно, настрой коллектива позволил 
полностью сохранить компанию и даже с уверенностью 
смотреть в будущее. Лично считаю, что с ударом мы 
справились достойно, главное — быть готовыми ме-
няться и не терять оптимизма.

Беседовала Светлана Ширяева
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Сегодня мы постепенно выходим из состояния самоизоляции, наращиваем продажи 
и строим планы на осень. 

Небывалый спрос на мебель, который начался еще в марте до пандемии, помогает 
сейчас встать на ноги и закрыть убытки апреля и мая.

Бурный всплеск применения различных диджитал-инструментов помог многим в рабо-
те с клиентами и партнерами. Уже сейчас остро стоит вопрос, в какой части бизнес-про-
цессов онлайн-ресурсы заменят живое общение. Но только время сможет многие вещи 
расставить на свои места. Безусловно, онлайн занял за последние два месяца заметно 
более значимое место и будет продолжать становиться удобным в работе инструментом. 
Здесь, пожалуй, наиболее важным станет то, насколько грамотно, профессионально и 
корректно компании будут использовать эти инструменты.

Другая задача, которую сейчас решают производители мебели, насколько и в какой 
части им необходимо сохранять ту розницу, которая была до пандемии, особенно если 
продажи активно работали при закрытых салонах через другие каналы. 

Меня очень интересует, как будет формироваться система розничных продаж у компа-
ний, имеющих собственные и дилерские точки практически по всей России. В этом выпу-
ске своими начинаниями и переменами делятся Роман Ершов (Аскона), Наталия Пекшева 
(Цвет диванов), Максим Валецкий (Mr Doors). Думаю, что в следующем номере своими 
переменами с вами поделится еще ряд представителей мебельных фабрик и мебельных 
производств.

Читайте наш журнал, черпайте для себя что-то нужное и полезное, наращивайте обо-
роты.

Не болейте и будьте всегда на позитиве, ведь это защищает от всех болезней!

орогие мебельщики,
орогие друзья!

Светлана Ширяева, главный редактор
журнала «Мебельщик Сибири»Д

[ СЛОВО РЕДАКТОРА ]



Ðó÷êè 
Ïåòëè 
ßùèêè

ÔÓÐÍÈÒÓÐÀ
äëÿ êîðïóñíîé
ìåáåëè





http://www.bynom.ru


Как запустить двигатель 
снова в условиях 
пандемии — это вопрос, 
с которым в настоящее 
время сталкивается целая 
индустрия! Вот почему 
команда Матиаса Поллмана 
и Клэр Штайнбрюк, которая 
работает над «Imm Cologne», 
должна предложить 
успешный перезапуск. 

«Сейчас мы хотим создать дух 
оптимизма, который вызывает же-
лание чего-то нового во всей от-
расли, особенно, в розничной тор-
говле. В эти необычные времена 
мы хотим помочь индустрии инте-
рьера воплотить в жизнь свои но-
вые продукты. Мы твердо верим, 
что вряд ли какой-либо другой ры-
нок является таким сильным и об-
ладает таким же потенциалом для 
восстановления, как немецкий. 
Вот почему сейчас крайне важно 
объединиться отрасли и выставке 
и составить планы возобновления 
совместной работы», — говорит 
Оливер Фрезе, управляющий 
директор Koelnmesse. 

«В январе 2021 года мы будем 
первой выставкой мебели, кото-
рая после долгого перерыва пре-
доставит всем нам наверстать 
упущенную возможность для 
установления личных контактов, 
а также представит множество 
новых, инновационных подходов 
в исключительных для всех ус-
ловиях. Наша цель — объединить 
людей, идеи и пути к обоюдному 
успеху и, таким образом, обе-
спечить успешный перезапуск 
отрасли», — добавляет Матиас 
Поллманн, менеджер подраз-
деления организации торго-
вых ярмарок.

Чтобы сделать работу на 
«Imm Cologne» максимально без-
опасной и успешной, компания 
Koelnmesse подготовила ряд мер, 
которые в тесном взаимодействии 

и будут регулировать сотрудниче-
ство на выставке. Цель состоит в 
том, чтобы с профессиональной 
надежностью создать наивысший 
уровень безопасности окружаю-
щей среды, в которой может раз-
виваться бизнес. Koelnmesse под-
вела итоги своих мер для защиты 
здоровья своих экспонентов и по-
сетителей в четырех тематических 
направлениях: «Безопасность вы-
ставки», «Безопасность встреч», 
«Оставаться в безопасности» и 
«Безопасное посещение». Они ре-
гулируют безопасное взаимодей-

ствие на выставке и гарантируют, 
что экспоненты и посетители могут 
принять положительное решение 
об участии в непринужденной об-
становке. «Imm Cologne» с общей 
выставочной площадью в 280 000 
квадратных метров предлагает до-
статочно возможностей для того, 
чтобы правильно распределить 
большое количество участников по 
соответствующим направлениям. 
Еще одним преимуществом явля-
ется цифровая система управле-
ния. Тщательно спланированные 
стенды обеспечивают соблюдение 
минимальных расстояний, поэто-
му количество посетителей стенда 
не регулируется, если гарантиру-
ется минимальное расстояние 1,5 
метра. «Мы будем использовать 
правильные технические средства 
для мониторинга распределения 
участников ярмарки и потока по-

сетителей и, при необходимости, 
их регулирования», — сказал Пол-
лманн. Концепция безопасности 
предстоящего дуэта также вклю-
чает в себя то, что система билетов 
будет ограничена только онлайн-
билетами и полной регистрацией 
всех участников для обеспечения 
отслеживания посетителей. 

Imm Cologne 2021 будет осо-
бенным событием, потому что 
Covid-19 сильно изменил мир. Тра-
диционные жизненные концепции, 
традиционная рабочая среда и 

прежнее поведение потребителей 
подвергаются испытанию, пере-
сматриваются и переосмысляют-
ся. В последние недели и месяцы 
диджитализация невероятно уско-
рилась и делает быстрый прогресс 
такими темпами, которые раньше 
считались невозможными. 

«Даже если в январе 2021 года 
многое будет отличаться от того, 
к чему все привыкли, мы руковод-
ствуемся идеей создать эксклю-
зивную платформу для бизнеса и 
вдохновения с Imm Cologne в янва-
ре 2021 года и, таким образом, вне-
сти свой вклад в международную 
индустрию интерьера. Это будет 
хорошее начало нового года!», — 
говорит руководитель проекта.

По материалам 
зарубежных СМИ

IMM COLOGNE: «ПОРА СНОВА
ЗАПУСКАТЬ ДВИГАТЕЛЬ»



Цены и арендная плата за 
офисные помещения в престиж-
ных местах могут упасть из-за 
кризиса коронавируса в Герма-
нии и Европе. Согласно исследо-
ванию, проведенному Немецким 
экономическим институтом (IW), 
рынки коммерческой недвижи-
мости всегда сильно реагирова-
ли на экономические изменения 
с начала 1990-х годов, поскольку 
стоимость арендной платы часто 
согласовывается между крупны-
ми арендодателями и компани-
ями. «Мы ожидаем серьезного 
спада на офисном рынке», — го-
ворит эксперт по недвижимости 
IW Майкл Фойгтлендер.

Особенно сильный эффект 
ожидается в Берлине, где аренд-
ная плата за офисы может упасть 
на одну пятую в 2020 году, а за-
купочные цены — на 35%. В Дюс-
сельдорфе и Мюнхене ожидается 
снижение на 15%. Наименьшее 
снижение арендной платы за 
офисы в Германии прогнозиру-
ется в Штутгарте на уровне 9,5%, 
закупочные цены могут упасть на 
28%.

Аналогичная ситуация за пре-
делами Германии. По подсчетам 
IW, арендная плата за офисы в 
Париже, Вене, Лиссабоне и Ми-
лане снизится примерно на одну 
пятую каждого. Британские горо-
да не были включены в исследо-
вание, потому что Brexit затруд-
нял их проведение.

В дополнение к экономи-
ческим последствиям следует 
также учитывать структурные 
изменения в сфере труда. Мно-
гие сотрудники с удовольстви-
ем продолжили бы работать из 
дома на постоянной основе. Для 
работодателей это означает воз-
можность сэкономить. Таким об-
разом, можно предположить, что 
эта тенденция будет удерживать 
низкие цены на арендную плату 
за офисы, даже если экономика 
улучшится.

Кроме того, эта тенденция мо-
жет изменить внешний вид офи-
сов. «Многие компании все чаще 
рассматривают офисы как место 
для творческого обмена, а не 
как место работы», — добавля-
ет Фойгтлендер. Таким образом, 
офисы также могут быть перене-
сены из городских центров в бо-
лее дешевые пригороды.

По материалам 
Института немецкой 

экономики и европейских СМИ

ИНСТИТУТ НЕМЕЦКОЙ ЭКОНОМИКИ:
ИССЛЕДОВАНИЕ ПРЕДПОЛАГАЕТ ПАДЕНИЕ 

АРЕНДНОЙ ПЛАТЫ ЗА ОФИСНЫЕ ПЛОЩАДИ



Онлайн-ритейлер Ozon сообщил, что в 
пилотном режиме запустил сервис по сборке 
мебели. По итогам эксперимента компания 
решит, будет ли запускать другие сервисные 
услуги.

Непосредственно сборкой займется компания 
«Дамтранс». Компания профессионально с 2006 
года занимается доставкой грузов, перевозками, 
сборкой и установкой мебели и бытовой техники в 
Москве и в Казани.

Ozon при этом будет витриной услуги и будет со-
единять клиентов с ее поставщиком. Клиент опла-
тит сборку по факту выполнения работы.

На время эксперимента, партнеры будут предла-
гать сборку примерно 12 000 наименований крупно-
габаритной и мелкогабаритной мебели, в том чис-
ле детской, для покупателей в Москве и 15 городах 
Подмосковья.

Ранее на российском рынке сервисы по сборке 
и установке мебели предлагали только специализи-
рованные магазины, отметил ритейлер.

Ozon начал продавать мебель примерно год на-
зад, напомнила через пресс-службу директор по 
развитию бизнеса ритейлера Анна Карпова. По 
ее словам, спрос на мебель растет, с февраля по 
май 2020 года продажи выросли в 2,5 раза, а ассор-
тимент дошел уже до 35 000 наименований.

«Очевидно, что продажа этой товарной катего-
рии имеет свои особенности: клиентам не только 
нужен максимально полный ассортимент по адек-

ватным ценам, но и возможность получить полный 
сервис под ключ — от покупки до доставки и уста-
новки», — объяснила Карпова запуск сервиса.

Ozon — одна из крупнейших российских 
e-commerce площадок, на которой представлено 
более 6 млн товарных наименований в 24 категори-
ях: от книг и одежды до продуктов питания и товаров 
для здоровья. Ежедневно компания обрабатывает 
более 200 тыс. заказов. По итогам 2019 года компа-
ния увеличила оборот на 93%, до 80,7 млрд рублей.

Основными владельцами ритейлера являются 
АФК «Система» и Baring Vostok. АФК принадлежит 
42,999% Ozon (с учетом 11,699% у венчурного фонда 
Sistema_VC). Примерно столько же у Baring Vostok.

interfax.ru

РИТЕЙЛЕР OZON ЗАНЯЛСЯ СБОРКОЙ МЕБЕЛИ

«На днях предприятие вводит 
в эксплуатацию современное 
высокотехнологичное оборудо-
вание марки ведущих мировых 
производителей, которое позво-
лит увеличить производствен-
ные мощности по выпуску мебе-
ли втрое — до 200 тыс. изделий 
в год. Решение о наращивании 
мощности мебельного производ-
ства приняло руководство пред-
приятия с учетом устойчивого 
роста заказов как на внутреннем 
рынке, так и за рубежом», — ска-
зали в пресс-службе.

Из общего объема произ-
водства мебели «Ивацевичдрев» 
57% поставляет на внешние 

рынки. Основные направления 
экспорта — Польша, Латвия, Ка-
нада, США, Казахстан, Россия, 
Чехия и Монголия. В Беларуси 
предприятие имеет собственную 
фирменную торговую сеть, через 

которую реализуется около 30% 
мебели, остальной объем — в 
различных мебельных центрах и 
магазинах. Кроме того, эффек-
тивно работает и интернет-мага-
зин предприятия.

ОАО «Ивацевичдрев» — один 
из крупнейших в Беларуси произ-
водителей древесно-стружечных 
плит, в том числе ламинирован-
ных. Сегодня завод по произ-
водству ДСП и ЛДСП работает на 
полную проектную мощность. В 
ассортименте более 100 декоров 
ламинирования, выполненных в 
различных тиснениях. Мебель-
ное производство работает в не-
сколько смен.

ОАО «ИВАЦЕВИЧДРЕВ» БЛАГОДАРЯ УСТАНОВКЕ ДОПОЛНИТЕЛЬНОГО 
ОБОРУДОВАНИЯ УВЕЛИЧИТ ОБЪЕМЫ ВЫПУСКА МЕБЕЛИ В ТРИ РАЗА



С каждым годом конкурс становится все более по-
пулярным: если со стартом конкурса в 2017 году мы 
получили 110 работ, то в 2019 году количество заявок 
увеличилось более чем в 5 раз и составило 570 проек-
тов! «Такая динамика показывает актуальность и вос-
требованность нашей идеи: множество дизайнеров и 
архитекторов смогли заявить о себе и своих работах, 
стали известны в других регионах нашей огромной 
страны, — говорит декор-менеджер компании ЭГГЕР 
Мария Кочетова. — Ну а мы, ЭГГЕР, получили под-
тверждение, как популярны наши материалы и как 
оригинально, креативно и нестандартно они зачастую 
используются в дизайне самых разных объектов».

В этом году мы продолжим сложившуюся тради-
цию и вновь проведем конкурс на лучшее интерьер-
ное решение Egger D&D. А точнее мы проведем сразу 
три конкурса — для России, Беларуси и стран СНГ. 
Дизайнеры, архитекторы и дистрибьюторы компании 
ЭГГЕР получат шанс выиграть ценные призы — ди-
зайн-туры на заводы ЭГГЕР или сертификаты на нашу 
продукцию.

Приём работ продлится 4 месяца, по итогам 
первого этапа конкурса жюри будут сформированы 
шорт-листы в каждой из трёх номинаций — «Жилая 
недвижимость», «Коммерческая недвижимость» и 
«Открытая категория». Победителей в каждой из ка-
тегорий определит авторитетное жюри, в которое 
вошли представители дизайнерского и архитектур-
ного сообщества.

Контактная информация:
ООО «ЭГГЕР ДРЕВПРОДУКТ ШУЯ»

Елена Рунцова, специалист по связям 
с общественностью отдела  маркетинга

+ 7 910 668 41 74
Elena.Runtsova@egger.com

EGGER D&D (Distribution & Design) — ежегодный конкурс для архитекторов, дизайнеров и дистри-
бьюторов продукции компании ЭГГЕР. Конкурс нацелен на поиск лучших решений в области дизай-
на интерьеров с применением продукции ЭГГЕР, а более широкой задачей мы видим «образова-
тельную функцию» — показать современные и инновационные решения в дизайне интерьеров для 
российской аудитории. 

ЭГГЕР ОБЪЯВЛЯЕТ СТАРТ КОНКУРСА 
АРХИТЕКТУРНЫХ И ДИЗАЙНЕРСКИХ 
РЕШЕНИЙ EGGER D&D

Существующее с 1961 года семейное пред-
приятие насчитывает около 9900 сотрудников. 
Сегодня 19 заводов компании, расположенных по 
всему миру, производят обширный ассортимент 
древесных материалов (плиты ДСП, ОСП и МДФ) 
и пиломатериалы. Компания ЭГГЕР работает в 
разных странах мира с клиентами, представляю-
щими мебельную промышленность, специализи-
рованную торговлю древесными материалами, а 
также крупные супермаркеты и магазины строи-
тельных и отделочных материалов. Продукция ЭГ-
ГЕР находит применение при оформлении самых 
разных интерьеров жилых и общественных по-
мещений: это кухни, ванные, офисы, гостиные и 
спальни. При этом компания ЭГГЕР позициониру-
ет себя как комплексного поставщика продукции 
для мебельной промышленности и внутренней от-
делки, деревянного домостроения и сферы лами-
нированных напольных покрытий.

В России компания ЭГГЕР представлена дву-
мя заводами: в г. Гагарин Смоленской области и 
в г. Шуя Ивановской области. Общая численность 
сотрудников на предприятиях ЭГГЕР в России со-
ставляет более 1150 человек. Следуя своему деви-
зу «Лучшее из дерева», российские предприятия 
компании предлагают под единой маркой ЭГГЕР 
обширную гамму древесных плит (ДСП, ЛДСП, 
МДФ) и напольные покрытия. Объем производи-
мой продукции ЭГГЕР в России составляет поряд-
ка 850 тыс. м3 древесно-стружечных плит в год.

О КОМПАНИИ ЭГГЕР



Вопрос оснащения стандартного жилья мебелью 
уже давно лежит в сфере интересов Экспертно-кон-
сультативного Совета (ЭКС) по лесному комплексу 
при Комитете Совета Федерации по аграрно-продо-
вольственной политике и природопользованию. Се-
годня его решение приобретает особое значение. 

Мебель, в принципе, является продукцией самой 
глубокой переработки древесного сырья с максималь-
ной добавочной стоимостью, формирующей заказы 
для разных секторов лесопромышленного комплекса 
страны. Включение обязательной меблировки в стро-
ящееся стандартное жилье придаст дополнительный 
импульс для развития многих предприятий ЛПК.

Кроме этого, сложно переоценить социальное зна-
чение инициативы — это и удешевление для конечно-
го потребителя квартиры в целом, и доступность для 
проживания при расселении ветхого аварийного жи-
лья и оказании иной государственной поддержки по 
предоставлению жилья. В этом случае возможность 
въехать сразу же в пригодную для жизни квартиру яв-
ляется просто необходимостью.

6 июня уже вступили в силу новые критерии отнесе-
ния жилых помещений к стандартному жилью и требо-
вания к его внутренней отделке. Приказ Министерства 
строительства и жилищно-коммунального хозяйства 
Российской Федерации от 29.04.2020 г. №237/пр «Об 
утверждении условий отнесения жилых помещений к 
стандартному жилью» вводит новое определение «стан-
дартное жилье» вместо понятия «жилье эконом-класса» 
и призван изменить устаревшие стандарты, утверж-
денные приказом ведомства еще в 2006 г. (приказ о 
14.11.06 N800/ пр «Об утверждении условий отнесения 
жилых помещений к жилью экономического класса»).

Одним из ключевых аспектов документа являет-
ся регламентация требований к внутренней отделке 
стандартного жилья — от наличия дверей, окон, сан-
техники до оформления стен, пола, потолка и уста-
новки плиты на кухне. Но для того, чтобы такое жилье 
стало сразу же пригодно для проживания, не хватает 
одного — мебели, а ее в новых требованиях нет.

В связи с этим Председатель Экспертно-консуль-
тативного Совета по лесному комплексу Татьяна Ги-

Включение в критерии стандартного жилья чистовой отделки и минимальное его обеспечение ме-
белью отечественного производства позволит получить многоплановый экономический эффект как 
для экономики, так и в социальном плане для населения страны, считают в Совете Федерации.

ОБЯЗАТЕЛЬНАЯ МЕБЛИРОВКА 
СТАНДАРТНОГО ЖИЛЬЯ МЕБЕЛЬЮ — 
ТРЕБОВАНИЕ ВРЕМЕНИ, НЕОБХОДИМЫЙ 
И СОЦИАЛЬНО ВАЖНЫЙ ШАГ 



гель обратилась в Комитет СФ по федеративному 
устройству, региональной политике, местному само-
управлению и делам Севера, в чьей компетенции так-
же находится рассматриваемый вопрос, с просьбой 
направить главе Минстроя РФ предложение включить 
в новые критерии стандартного жилья не только чи-
стовую отделку помещений, но и минимальное обе-
спечение его мебелью отечественного производства, 
для чего разработать механизм приобретения насе-
лением стандартного жилья с чистовой отделкой и 
меблировкой с помощью ипотечного кредитования.

Как прокомментировала сенатор, это позволит 
значительно повысить конкурентоспособность соци-
ально-ответственных предприятий и может стать клю-
чевой мерой поддержки мебельной и деревообраба-
тывающей отраслей, что особенно актуально сегодня. 
Увеличение загрузки предприятий и обеспечение их 
социальным заказом гарантирует рабочие места и в 
потенциале рост их количества, а также увеличение на-
логовых отчислений в бюджет страны. И, прежде все-
го, включение обязательной меблировки в стандарт 
строящегося жилья выгодно для конечных потреби-
телей. Мера позволит значительно повысить качество 
сдаваемого жилья и обеспечить ощутимо меньшую 
стоимость мебели: при приобретении жилья уже с об-
становкой мебель обходится конечному потребителю 
дешевле, чем при розничных продажах. Кроме этого, 
в случае внесения предлагаемых Экспертно-консуль-
тативным Советом изменений в стандарты Минстроя, 
мебель будет возможно включить в тело ипотечного 
кредита по низкой процентной ставке.  

«Покупка стандартной квартиры с установленной 
мебелью выгодна новоселам, так как мебель можно 
включить в ипотеку, а не в потребительский кредит 
под 20%. Важно, что мы даем потребителю скидку 
по отдельным позициям до 60% от розничной цены, 
а в целом до половины цены за счет оптовых по-
ставок», — подтверждает генеральный директор 
Первой мебельной фабрики, Президент Ассоци-
ации предприятий мебельной и деревообраба-
тывающей промышленности России Александр 
Шестаков, принимающий активное участие в рабо-
те Экспертно-консультативного Совета и стоящий у 
истоков разработки идеи обязательной меблировки 
квартир.  И как представитель мебельного бизнеса 
г-н Шестаков также обращает внимание на то значе-
ние, которое будет иметь для отрасли включение в 
критерии стандартного жилья минимального набора 
мебели. «Такое решение поддержит мебельную от-
расль, которая сейчас оказалась в кризисе. Люди в 
период сложной экономической ситуации отклады-
вают покупку мебели, и те компании, которые специ-
ализировались на рынке розничных продаж, могут 
разориться. По данным Росстата, в производстве ме-
бели заняты 338 тыс. человек (без ИП и самозанятых), 
и многие могут лишиться работы».

Таким образом, включение обязательной мебли-
ровки строящегося стандартного жилья обусловлено 

требованием времени и нуждается в скорейшем из-
менении нормативов и соответствующей документа-
ции. Ранее по инициативе ЭКС Комитет Совета Фе-
дерации по аграрно-продовольственной политике и 
природопользованию направил письмо на имя Ми-
нистра промышленности и торговли Российской 
Федерации Дениса Мантурова, чье ведомство, 
как федеральный орган исполнительной власти,  от-
ветственно за выработку государственной политики, 
нормативно-правовое регулирование и повышение 
эффективности в сфере промышленных отраслей 
экономики. Минпромторгу предложено выйти в Пра-
вительство Российской Федерации с инициативой по 
включению во вновь разработанные критерии стан-
дартного жилья необходимость обеспечения мини-
мально необходимым комплектом мебели (кухня, 
прихожая, мебель для ванных комнат), а также пре-
дусмотреть включение этой меры поддержки в раз-
дел секторальных мер — «Жилищное строительство».

Экспертно-консультативный Совет 
по лесному комплексу при Комитете Совета 
Федерации по аграрно-продовольственной 

политике и природопользованию

В соответствии с приказом Министерства стро-
ительства и жилищно-коммунального хозяйства 
Российской Федерации от 29.04.2020 г. №237/
пр «Об утверждении условий отнесения жилых 
помещений к стандартному жилью», к категории 
стандартного жилья относятся индивидуальные 
жилые дома площадью до 150 кв. м на земельном 
участке не более 1500 кв. м, блоки площадью до 
130 кв. м в составе жилого дома блокированной 
застройки, квартиры общей площадью не более 
100 кв. м. Квартира может быть расположена в 
многоквартирном доме, в котором обеспечен 
беспрепятственный доступ инвалидов, а также в 
доме, которому присвоен класс энергетической 
эффективности B и выше.

Обновленные требования к внутренней от-
делке: должна быть установлена металлическая 
входная дверь и межкомнатные двери, оконные 
блоки с подоконной доской; поверхности стен или 
перегородок должны быть выровнены и окрашены 
либо оклеены обоями, поверхность потолков — 
выровнена и окрашена, либо на нее установлены 
потолочные конструкции или натяжные системы; 
пол должен быть выровнен и иметь напольное по-
крытие; в санузлах необходимо обеспечить гидро-
изоляцию, сантехнику, смесители, осветительные 
приборы, вентиляционные решетки, ревизионные 
люки, на полу обязательна выравнивающая стяж-
ка, гидроизоляция, керамическое покрытие; в кух-
не должна быть мойка с тумбой, плита и вентиля-
ционная решетка.

СПРАВКА



УДАЛЕНКА
Надо отметить, что мало кто из компаний, разговор 
с которыми состоялся в рамках подготовки матери-
алов прошлого номера, в восторге от удаленной ра-
боты сотрудников настолько, чтобы и в дальнейшем 
сохранить этот формат в работе компаний.  

Несмотря на планерки и обсуждения с помощью 
диджитал-инструментов, многие говорят о том, что 
постепенно теряется командный дух, да и накапли-
вается масса вещей, которые невозможно делать 
удаленно. Хотя, безусловно, в отдельных случаях это 
будет использоваться, скорее, как временный ком-
промисс, но в отдельных случаях приживется как яв-
ление постоянное.

Недавно началась разработка законопроекта, ко-
торый пропишет порядок удаленной работы. Впер-
вые мысль придать официальный статус удаленной 
работе прозвучала в ходе специального семинара 
по трудовому праву в Институте законодательства 
и сравнительного правоведения при правительстве 
России. В Госдуме заявили, что планируется регла-
ментировать вопросы постоянной удаленной работы.

По словам экспертов, поправки в Трудовой кодекс 
должны четко прописать: какова продолжительность 
рабочего дня на удаленке, может ли начальник по-
звонить работнику и озадачить его в неурочный час, 
и, главное, если человек работает дома, можно ли за-
ставить его работать без обеденного перерыва.

ДИДЖИТАЛИЗАЦИЯ
БИЗНЕС-ПРОЦЕССОВ:
ГДЕ ЗОЛОТАЯ СЕРЕДИНА

Сегодня очень важным и, пожалуй, одним из самых актуальных вопросов становится вопрос о том, как 
будет выстраиваться работа компаний в период после окончания пандемии. Сейчас мне бы хотелось 
поговорить о b2b-секторе мебельной отрасли. Мы видим, что те компании, которые ведут себя всегда 
довольно активно, и сегодня проводят вебинары, онлайн-конференции, онлайн-демонстрации.



Решать, в каком режиме работать после снятия 
ограничительных мер, будут работодатели. Если ра-
ботник самовольно останется дома и попробует, как 
и прежде, исполнять свой долг, не вставая с дивана, 
его можно будет уволить за прогул. Однако, если на 
то будет добрая воля начальника, временный удален-
ный режим может превратиться в постоянный.

По моим наблюдениям, в первый месяц удаленной 
работы ее результаты и удобство вызывали непод-
дельный восторг как у работодателей, так и у сотруд-
ников. Но со временем многие стали говорить, что 
удаленка во многих случаях не приносит желаемого 
результата и рассматривается только как временный 
компромисс. Конечно, как это будет работать в даль-
нейшем, со временем увидим.

ПРОДВИЖЕНИЕ И ПРОДАЖИ ОНЛАЙН 
Многие диджитал-инструменты в компаниях исполь-
зовались в работе уже довольно давно, и вебинары, 
онлайн-презентации и интернет-продажи, конечно, 
не стали открытием, но отношение к ним изменилось.

Во-первых, частота их использования в период 
пандемии резко возросла. 

Так ведущие производители оборудования объ-
явили о проведении масштабных онлайн-меропри-
ятий. Компания Биессе провела в июне виртуальное 
мероприятие «E-VENT: DIGITAL IN ACTION», на кото-
ром состоялись вебинары, онлайн-сессии и другие 
интересные мероприятия. Также был дан старт рабо-
те проекта Digital Arena. Это интерактивный портал, 
где будут проходить онлайн-мероприятия компаний 
Biesse, Intermac и Diamut. Посетители смогут подклю-
чаться и посещать вебинары и демонстрации в режи-
ме реального времени. 

«Мы находимся перед лицом культурного сдвига, 
который повлияет на все маркетинговые стратегии 
и то, как мы используем различные каналы комму-
никации, именно поэтому мы пересмотрели свою 
стратегию, чтобы нашим клиентам по всему миру 
было удобнее», — заявил Рафаэль Прати, директор 
Biesse Group по маркетингу и коммуникациям.

Уже 30 июня будет запущена онлайн-площадка 
одного из ведущих итальянских производителей обо-
рудования для производства мебели и деревообра-
ботки SCM Live Show, которая будет работать по 2 
июля включительно. SCM представляет масштабное 
отраслевое мероприятие совершенно нового фор-
мата: 3 дня прямого эфира, более 24 часов онлайн-
трансляций с переводом на 9 языков мира прямо из 
Технологического центра SCM в Римини и других про-
изводственных площадок SCM по всей Италии.

Онлайн-обучение — популярная и активно разви-
вающаяся форма получения новой информации. 

«Хеттих РУС» — российский филиал одного из ве-
дущих производителей фурнитуры для мебели — стал 
активно использовать данный способ обучения еще 
с 2015 года. Недавно компания провела серию веби-
наров на платформе E-Learning. E-Learning — это до-
полнительный инструмент повышения эффективности 

обучения и донесения всей необходимой информации 
не только до собственного персонала, но и до дилеров, 
крупных клиентов и мелких мебельщиков, находящих-
ся в разных уголках России. «Вебинары действитель-
но очень удобны с точки зрения экономии времени и 
денежных средств. Скорость передачи информации 
сейчас имеет огромное значение. А в условиях само-
изоляции этот вид коммуникации стал практически 
единственно возможным, поэтому для нас было не-
сложно адаптироваться и сохранить связь с нашими 
партнерами в дни «удаленной работы»: вебинары про-
водились нами и до наступления эпидемии. Эта рабо-
та была эффективна и получала много положительных 
отзывов», — отмечает Елена Головина, руководи-
тель отдела маркетинга «Хеттих РУС».

Особое внимание было у многих уделено доработ-
ке и использованию интернет-магазина, который в 
данной ситуации стал заметно более необходимым. 

Для компании BOYARD, шоу-румы которой в раз-
личных городах практически 2 месяца были закрыты, 
запущенный еще в 2015 году интернет-магазин стал 
отличной возможностью для осуществления продаж. 



«Помимо интернет-магазина для улучшения и под-
держания высокого уровня знаний наших сотрудни-
ков и сотрудников дилеров работает Платформа Зна-
ний — онлайн-ресурс с полезной информацией обо 
всех группах продукции, тестами различной слож-
ности для проверки собственной компетентности и 
заданиями для тренировки и грамотного консульти-
рования клиентов», — рассказывает Елена Виногра-
дова, директор по маркетингу ВOYARD.

Производитель лицевой фурнитуры «Валмакс» 
(г. Миасс) осуществляет, в основном, оптовые от-
грузки. В июне компания запустила интернет-мага-
зин valmaks-shop.ru, на котором можно приобрести 
весь ассортимент складской программы Валмакс и 
Sagittario как частное лицо в розницу, оплатив банков-
ской картой, и как юридическое лицо, оплатив товар 
через расчетный счет.

Компания «Полисофт Консалтинг» создала серию 
демонстрационных видеороликов, которые помогают 
в работе с клиентами.

«Работа наших специалистов с пользователями 
программного обеспечения всегда связана с необхо-
димостью демонстрации тех или иных возможностей 
программ. В далеком прошлом подобная демонстра-
ция чаще всего проходила в центральном офисе или 
в офисе наших многочисленных региональных пред-
ставителей, — говорит директор ООО «Полисофт 
Консалтинг» Андрей Михайлович Пронько. — Од-
нако, уже давно (задолго до проблем с пандемией) 
подавляющее большинство таких переговоров пере-
шло в интернет. В большинстве случаев для подоб-
ного общения мы используем Skype. Дело в том, что 
наши пользователи располагаются не только во всех 
регионах России и стран содружества, но и в ряде 
других стран. Общение в удаленном режиме в этих 
случаях существенно удобнее. Так что введенные 
ограничения, связанные с пандемией, в этой части 
нашей работы мало что поменяли. Мы оказались пол-
ностью готовы к подобной ситуации. И когда работа 

вернется в нормальное русло, мы также продолжим 
использовать эти технологии.

Другое дело, что в последнее время из-за вве-
денных ограничений максимально сократились все 
маркетинговые мероприятия, связанные с непосред-
ственным личным общением (выставки, семинары и 
т. д.). В этих условиях наша компания начала исполь-
зовать технологию вебинаров. Причем, мы не только 
провели ряд собственных вебинаров, но и стараемся 
активно участвовать в вебинарах наших партнеров. 
Дело в том, что наши программы обладают широким 
спектром библиотек материалов и комплектующих, и 
посетителям вебинаров наших партнеров очень ин-
тересно узнать о возможности использовать матери-
алы и комплектующие соответствующего поставщика 
при создании проекта. Тогда мы подключаемся к об-
щению, что делает подобные вебинары максималь-

но интересными. Нам представляется, что именно 
подобные СОВМЕСТНЫЕ вебинары в будущем будут 
представлять наибольший интерес. Однако, мы уве-
рены, что когда ситуация с ограничениями вернется в 
обычное русло, офлайн-мероприятия «отвоюют» зна-
чительную часть данного сектора общения обратно. 
Все-таки, при всем прогрессе в области технологий 
удаленного доступа очень тяжело заменить личное 
общение.

Как и большинство программного обеспечения, 
наши программные продукты в момент начала ос-
воения требуют наличие определенного количества 
учебно-справочных материалов. Вопреки сложившей-
ся тенденции мы пока не планируем отказываться от 
печатных форм Справочного руководства и учебников. 
Однако, В ДОПОЛНЕНИЕ (а не взамен) к этим учебным 
материалам мы активно используем различные обу-
чающие и информационные видеоролики. 

В последнее время мы создали новый интерес-
ный контент — короткие видеоролики для Instagram. 



На текущий момент подобные мини-ролики пользу-
ются большой популярностью среди участников ме-
бельной отрасли. Плюс этой технологи заключается 
в том, что мини-ролики не требуют много времени на 
ознакомление, а заинтересовавшиеся пользовате-
ли могут получить более подробную информацию на 
других ресурсах.

Таким образом, наша компания достаточно давно 
приступила к использованию цифровых технологий 
в продвижении наших продуктов и поддержке наших 
пользователей. И ситуация с пандемией лишь усили-
ла эту тенденцию. С другой стороны, мы понимаем, 
что наверняка используем (а, наверное, даже и зна-
ем) далеко не все возможности данных технологий. 
Поэтому опыт коллег в этом вопросе нам крайне ин-
тересен».

К сожалению, при грамотном и продуктивном ис-
пользовании различных диджитал-инструментов за-
частую самый главный инструмент, лицо компании 
в Сети — собственный сайт остается без внимания. 
Ведь даже самый крутой сайт требует постоянного 
внимания, регулярных обновлений, а у многих но-
востная лента заканчивается апрелем или, чего хуже, 
поздравлением с Новым 2020 годом.

«Действительно, многие компании недооцени-
вают значение собственного сайта, а зря, — гово-
рит Ольга Рябинина, основатель PR-агентства 
MediaWood, — ведь это не только визитная карточка 
компании, это великолепный маркетинговый инстру-
мент. Именно сайт дает возможность донести до по-
тенциального клиента максимум целостной инфор-
мации, выступить экспертами и поделиться советами 
и записями тех же популярных вебинаров структури-
ровано и в одном месте, подробно и с разных сторон 
представить товар или услугу, сравнить позиции и 
убедить совершить покупку, нажав кнопку «Купить», 

если корпоративный сайт объединен с интернет-
магазином. Сюда ведут ссылки из соцсетей, сюда 
приходят за дополнительной информацией из поис-
ковиков и других источников — и это, кстати, уже те-
плая аудитория! Конечно же, непонятная навигация, 
необновляемая колонка новостей, неактуальное или 
неполное описание товара вряд ли внушат доверие к 
компании и желание, например, позвонить. Скорее, 
наоборот, вызовут вопросы: а жива ли компания, а 
все ли у нее хорошо, особенно в сегодняшней непро-
стой ситуации. Некоторые компании ошибочно пола-
гают, что для формирования лояльности аудитории 
и интереса к бренду достаточно активно заниматься 
ведением соцсетей. Но одно не исключает другое, а 
дополняет, особенно в b2b-сегменте. Здесь, на мой 
взгляд, любые соцсети или модный Яндекс.Дзен яв-
ляются дополнительным инструментом коммуника-
ции с аудиторией, быстрой и простой коммуникации 
с возможностью получить сиюминутную обратную 
связь, но один пост живет максимум несколько дней, 
а сайт — это долгоиграющая история. Только сайт по-
зволяет максимально полно, структурировано пред-
ставить информацию. Однажды размещенная на 
сайте полезная статья будет работать на вас долгие 
годы, а если их несколько? Это все к вопросу о том, 
что заказчик сегодня разборчив — ему должно быть 
интересно, полезно и просто. Кроме этого, хороший 
сайт подтверждает серьезность ваших намерений, 
да и компании в целом. Для клиентов это важно. Вро-
де бы очевидные и простые вещи, но, к сожалению, 
далеко не все их учитывают».

Цифровые каналы, безусловно, в период пан-
демии дают возможность работать, быть на плаву и 
поддерживать связь с клиентами, где бы они не нахо-
дились. Это здорово, но многие отмечают, что живое 
общение незаменимо, является более продуктивным 
и результативным инструментом.

Немецкий журнал «Möbel fertigung» провел опрос 
среди поставщиков комплектующих и оборудования 
о том, насколько хорошо отсутствие прямого кон-
такта с клиентом могут сбалансировать цифровые 
каналы, вернется ли бизнес после Covid-19 к преды-
дущему профессиональному поведению, или видео-
конференции и другие онлайн-форматы займут бо-
лее серьезное место.

Фрэнк Хантебринкер, директор по маркетин-
гу немецкого подразделения Salice, отмечает, что 
все продукты Salice были доступны в интернете с об-
ширной документацией и инструкциями по сборке 
задолго до пандемии. «Это было отличной рабочей 
базой для нас в период сокращения личных контак-
тов, — считает он. — К началу ограничений мы уже 
имели очень хороший опыт телефонных переговоров 
и видеоконференций и будем использовать их в бу-
дущем, если это приемлемо и целесообразно. Для 
сложных продуктов, таких как Exedra, Excessories или 
наши компланарные системы мы предпочитаем лич-
ную консультацию, так как возможности использова-



ния и функциональность лучше объяснить и показать 
в шоу-руме на выставочных образцах. Кроме того, 
взаимодействие компонентов сложной фурнитуры 
действительно трудно показать в видеоконферен-
ции».

Фрэнк Хантебринкер считает, что сложные и эмо-
ционально заряженные продукты Salice нуждаются в 
объяснении, поэтому в компании в настоящее время 
виртуальные решения рассматриваются только как 
замена физической презентации на выставках и яр-
марках, работа которых зависит от развития панде-
мии.

Даниэль Шренк, исполнительный директор по 
продажам и маркетингу Leuco также говорит о том, 
что в компании уже были и возможности, и работа, 

выполняемая из-за пределов офиса или из дома, а 
в период Covid-19, чтобы сохранить производитель-
ность, эти возможности были значительно расшире-
ны.

«Но решающее значение всегда имеют деятель-
ность, функционал и рабочее место — только на этом 
уровне может быть принято решение, значимое для 

сотрудников и компании, — поясняет Даниэль. — Те-
перь мы снова получили большой опыт того, в каких 
случаях домашний офис может быть разумно исполь-
зован, а в каких случаях производительность теряет-
ся, или сотрудники не справляются с работой хоро-
шо. Этот опыт будет включен в будущие решения».

Даниэль Шренк также считает, что прямой контакт 
с клиентами необходим, и его не заменят цифровые 
возможности: «Это касается как наших прямых визи-
тов к клиентам и партнерам, так и выставок. Высо-
кая посещаемость выставок, таких как Holz-Handwerk 
или Ligna, является одним из наиболее эффективных 
способов коммуникации. Здесь большое количество 
существующих и потенциальных клиентов сосредото-
чено в одном месте, за счет чего мы, как экспоненты, 
выигрываем. Также это относится и к нашим регуляр-
ным посещениям клиентов, которые являются важной 
частью нашей повседневной работы».

«Теперь речь идет о том, чтобы поддерживать 
связь по телефону и через интернет в случае отсут-
ствия выставочных контактов. Здесь мы ежеднев-
но чувствуем, что диалог между всеми участниками 
процесса — от наших партнеров, клиентов до нашей 
команды Leuco — имеет большое значение для всех. 
В зависимости от обратной связи наших клиентов мы 
будем расширять диджитал-возможности. Но в дол-
госрочной перспективе личный контакт может и дол-
жен быть только дополнен онлайн-общением, а не 
заменен на него. Адаптивность, ловкость и гибкость 
являются еще более решающими факторами успеха 
в будущем, чем они были до сих пор.

Хорошие взаимоотношения друг с другом — это 
веление времени, они помогут всем нам совместны-
ми усилиями пережить этот кризис», — делится ис-
полнительный директор по продажам и маркетингу 
Leuco.

Андре Дорнер, исполнительный директор 
Blum в Германии, также говорит о том, что, к счастью 
компании, еще до кризиса Covid-19 были внедрены 
новые модели работы и множество новых инструмен-
тов для сотрудничества онлайн.



«Таким образом, уже был опыт гибкой работы, и 
наши IT-инструменты были хорошо отработаны. Это 
очень помогло. Но самое главное — наши сотрудни-
ки принимают их и активно реализуют, за что мы им 
очень благодарны. Цифровые возможности помогли 
осуществлять личный контакт с клиентами и партне-
рами в период ограничений. Тем не менее, мы снова 
с нетерпением ждем личных встреч, потому что пря-
мой разговор очень важен для нас, а прямое обще-
ние — одна из наших корпоративных ценностей. Мы 
надеемся, что сможем постепенно вернуться к нор-
мальной работе: личному общению, встречам на вы-
ставках.

Цифровые возможности в наши дни разнообразны 
и являются хорошим дополнением, но, на наш взгляд, 
не ястанут полноценной заменой. Положительным 
эффектом от ситуации является то, что мы и наши 
партнеры широко практиковали цифровую связь и 
можем действовать еще более гибко в будущем. Мы 
также будем постоянно оценивать, какие поездки 
значимы и необходимы в период после Covid-19, и 
какие форматы выставок подходят для нашей компа-
нии», — говорит Андре Дорнер.

Буркхард Шрайбер, исполнительный дирек-
тор Kesseböhmer GmbH размышляет:

«Когда сегодня сотрудники могут выполнять свою 
работу также за пределами своего постоянного рабо-
чего места в офисе, а компания и клиенты получают 

от этого выгоду — не вопрос. Тем не менее, нельзя 
недооценивать социальное взаимодействие в по-
вседневной жизни офиса; оно будет играть важную 
роль и в будущем.

Мы, конечно, стараемся даже без личных встреч 
оставаться на связи с нашими клиентами по теле-
фону, электронной почте, с помощью видеоконфе-
ренций. Именно в эти особые времена, когда никто 
из нас не может использовать прошлый опыт, и все 
только «ездят мимо», ценится тесный и регулярный 
обмен. Но в продажах многие сотрудники, как го-
ворится, «бьют копытом», чтобы, наконец, получить 
возможность вернуться к клиентам или в офис. Тем 

не менее, я убежден, что объем поездок в коронакри-
зис уменьшится. В частности, в международном биз-
несе больше будет рассматриваться вопрос о том, 
нельзя ли обсудить ту или иную тему с помощью ви-
деоконференции. В этом, помимо экономии средств 
и возможности бережного отношения к окружающей 
среде, конечно, можно повысить качество посеще-
ний, сосредоточив внимание на главном. Кроме того, 
в настоящее время у нас есть очень хороший опыт 
онлайн-обучения для клиентов, конструкторов и дис-
трибьюторов. Это, конечно, не заменяет визита на 
производство или в офис, но зато позволяет глубоко 
изучить продукт».

Клаудия Кухен, директор по дизайну и марке-
тингу Shattdecor отмечает, что необходимо исполь-
зовать как новые, так и проверенные ресурсы. 

«Конечно, этому способствуют и новые цифро-
вые возможности, которые мы уже использовали в 
прошлом в дополнение к личному контакту с клиен-
тами, — добавляет она. — Как международная ком-
пания во времена глобализации и диджитализации, 
мы активно используем новые способы общения, но 
понимаем это как дополнение, но не как замену лич-
ной беседы и контакта с клиентами на месте. Кроме 
того, сейчас, безусловно, самое время использовать 
цифровые импульсы.

В этот период просто необходимы цифровые ка-
налы связи. Мы должны максимально гибко реагиро-
вать на требования времени, чтобы продолжать оста-
ваться в как можно более тесном контакте с нашими 
клиентами и партнерами. В настоящее время никто 
не может сказать, как будет развиваться ситуация. 
Смогут ли в этом году состояться выставки и меро-
приятия, пока неясно. Поэтому, конечно, мы работа-
ем над альтернативными вариантами, чтобы макси-
мально широко быть представленными для наших 
клиентов».

Ульрих Бюлер, исполнительный директор по 
продажам и маркетингу Egger Group, говорит, что 
проекты и инвестиции, которые компания сделала в 
цифровую трансформацию, зарекомендовали себя. 
В кратчайшие сроки IT-специалисты настроили воз-
можность работать удаленно, что позволило более 
2000 сотрудников перевести на работу из дома. 



«Мы хотим использовать эту практику видеокон-
ференций в дальнейшем и по окончании кризиса. В 
последние недели мы, в свою очередь, испытали, что 
для сотрудничества с нашими клиентами и партнера-
ми, особенно в этой сложной ситуации, очень важно 
хорошее общение и непрерывный обмен. Это мы мо-
жем обеспечить в течение определенного периода 
времени даже без возможности прямого контакта. 
Во времена ограничения поездок мы все видим, что 
большая оцифровка важна в бизнесе, и для ее реа-
лизации нужны хорошие решения. Мы продолжаем 
адаптироваться к новым условиям и расширяем наш 
цифровой сервис. Хотя это для нас не нечто новое, но 
скорость реализации сегодня заметно увеличивает-
ся», — замечает Ульрих Бюлер.

Альберт Требо, исполнительный директор по 
маркетингу и продажам Grass GmbH, считает, что 
положительный опыт работы в интернете приведет 
к большей гибкости в работе: «Кризис коронавиру-
са привел к быстрому созданию домашнего офиса. 
Тем не менее, это станет лишь частью повседневной 
работы. Правилом у нас остается присутствие на ра-
бочем месте, потому что личный обмен важен, он де-
лает работу более эффективной и глубокой. Этого не 
могут компенсировать видеоконференции и другие 
цифровые средства на 100 процентов.

Цифровые каналы также позволяют поддерживать 
взаимоотношения с клиентом, частично, возможно, 
компенсировать личный контакт, но, конечно, не пол-
ностью заменить его. Тем не менее, после Covid-19 
мы не вернемся полностью к старым моделям по-
ведения. Теперь мы видим, что поездки в некоторых 

областях могут быть сокращены. И, в связи с этим, 
также задаемся вопросом, нужно ли в будущем при-
сутствовать на всех выставках, или мы можем пойти 
по новому пути и в этом. Разве невозможно вместо 
личных разговоров с клиентами использовать циф-
ровые каналы видеосвязи? То, что эта концепция 
работает в большинстве случаев, мы уже испытали 
на переговорах в прямом эфире: мы договорились 
о важной встрече с клиентами, которая была отме-
нена из-за пандемии. Но с помощью онлайн-конфе-
ренции, снятых презентаций продуктов и живой пре-
зентации местных сотрудников задачи были успешно 
выполнены, несмотря на полную изоляцию».

Мартин Бреттенталер, генеральный директор 
Swiss Krono, также нацелен на серьезные изменения 
в системе работы, но все же не отменяет ценности че-
ловеческого общения:

«Благодаря нашему глобальному сотрудничеству, 
мы работали по различным цифровым каналам еще 
до коронакризиса, а теперь, конечно, тем более. При 
этом мы положительно впечатлены эффективностью 
цифровой связи в эти кризисные времена. Оциф-
ровка рабочего мира была важной проблемой еще 
до кризиса, но из-за пандемии она испытала бур-
ный рост, который будет продолжаться. Кроме того, 
в некоторых областях мы развивали сотрудничество 
на цифровых каналах быстрее, чем это, вероятно, 
произошло бы без текущих проблем. Тенденция к 
большей гибкости и большей работе, независимой 
от местоположения, а также к более широкому со-
трудничеству в целом будет набирать обороты. Тем 



не менее, для нас ясно, что человеческий контакт и 
прямой обмен между коллегами важны в реальном 
мире — для нас самих, для людей, а также для здоро-
вой и стабильной корпоративной культуры.

Мы придаем большое значение личным отноше-
ниям и близости с нашими клиентами и партнерами, 
особенно сейчас, в кризисные времена, когда обмен 
информацией так необходим.

Тем не менее, наши коллеги постоянно находят 
новые способы и форматы для обмена с нашими кли-
ентами в цифровом мире. В течение последних не-
скольких недель мы получили много хорошего опыта 
работы с различными инструментами, чтобы оста-
ваться на связи с клиентами и партнерами.

Продажи после Covid-19 будут отличаться от про-
даж до: деловые поездки и, прежде всего, наши инве-
стиции в ярмарки находятся под большим вопросом 
сейчас и в будущем. Ходить на ярмарки только пото-
му, что двадцать лет так делали, мы не будем. Соотно-
шение затрат и выгод мы будем рассматривать очень 
внимательно, что относится и к поездкам сотрудников 
в целом. Но наши клиенты всегда могут быть уверены: 
мы будем на связи и доступны в любое время. Но для 
нас качество обмена важнее, чем формат».

Стефано Тибе, директор по продажам Giardina 
Group, делится, что в период коронакризиса удалось 
форсировать и улучшить тему дистанционного обслу-
живания: «Интернет был для нас чрезвычайно важным 
инструментом. При этом мы очень выиграли от запуска 
нашего инновационного центра «Джампьеро Маури». 

Этот выставочный зал предлагает нам пространства 
и инфраструктуру, которые позволили определить но-
вые стандарты связи со всеми нашими партнерами.

Мы включили большую часть персонала в цифро-
вые темы, и результаты были намного лучше, чем мы 
ожидали. Между тем, мы можем справиться со мно-
гими ситуациями без поездок, потому что эти недели 
сделали видеоконференции или чаты «приемлемы-
ми» даже для сторонников традиционного общения.

У меня такое впечатление, что весь торговый и 
производственный мир пошел по новому пути, при 

котором физическое присутствие может быть значи-
тельно уменьшено. В Giardina Group мы поняли, на-
сколько это важно. Это показывает, что вы берете на 
себя ответственность за образ жизни и действия, ко-
торые меньше напрягают окружающую среду и тратят 
меньше энергии, чтобы сделать безопаснее мир, где 
вы учитесь справляться с пандемиями».

ВРЕМЯ ПОКАЖЕТ
Сложно сегодня сказать, насколько сохранится та же 
результативность видеопереговоров и других спосо-
бов цифрового общения. Сейчас всем нужно работать 
в тех условиях, которые нам предлагает жизнь в пери-
од пандемии. Но насколько результативными станут 
видеопрезентации продуктов и онлайн-переговоры, 
когда все будут знать, что можно встретиться и пооб-
щаться вживую. Насколько клиент будет также лоялен, 
когда почувствует ваше желание сэкономить на рабо-
те с ним время и деньги. К тому же еще не за горами 
и свежи в памяти встречи на выставках, семинарах и 
днях дилера, а также живые презентации последних 
новинок. Но как пойдет работа спустя полгода-год, ког-
да появятся другие новинки, а новые клиенты ни вас, 
ни ваш продукт вживую никогда не видели, пока не из-
вестно. В любом случае, живой контакт и живая презен-
тация намного сильнее повышают лояльность клиента 
и его желание работать с вашим продуктом. Отличное 
взаимопонимание с менеджером или руководителем 
как на личностном, так и на деловом уровнях является 
безусловным бонусом в корзину сотрудничества. Мне 
кажется, что и после пандемии цифровые инструмен-
ты будут играть весомую роль в общении, но со вре-
менем, когда вы поймете, что нужно приложить все 
усилия, чтобы привлечь или удержать клиента, живое 
общение снова начнет занимать все более почетное 
место. К тому же мы все понимаем, что высокий уро-
вень гостеприимства и великолепно оснащенные про-
изводственные площадки никогда не смогут заменить 
никакие онлайн-экскурсии и видеовстречи. 

Пару месяцев назад посмотрела виртуальный тур 
по шоу-руму Hettich в г. Кирхленгерн, где расположе-
на штаб-квартира компании, — хотела получить хоть 
маленький кусочек тех эмоций, которые испытала не-
сколько лет назад во время посещения, но увы. Вели-
кая вещь — живое впечатление о компании, о ее мас-
штабах и возможностях.

Думаю, что все компании очень тщательно должны 
подойти к выбору баланса между онлайн- и офлайн-
инструментами, ведь впечатление, которое склады-
вается сейчас, через год уже будет выглядеть совер-
шенно по-иному, а разрушенные быстро и легко вещи 
придется восстанавливать годами. 

Как сложится работа компаний в будущем, какие 
инструменты будут превалировать, покажет время.

Светлана Ширяева



Но уже сейчас, получив определенный довольно 
большой объем реализации при закрытой рознице, 
многие компании планируют выстраивать систему 
продаж сегодня и в дальнейшем совершенно по-
другому.

Ситуация мне кажется довольно сложной: прини-
мать решения нужно сейчас, работать и планировать 
осень нужно сейчас, а чтобы получить полную и пра-
вильную картину, нужно, чтобы заработали все диле-
ры, салоны и прошло время. 

Именно об этом говорили представители мебель-
ных компаний в своих выступлениях в рамках онлайн-
дискуссии «Мебельная индустрия: первые уроки ко-
ронакризиса», прошедшей 25 июня.

Роман Ершов, генеральный директор группы 
компаний Askona, высказал свое личное мнение по 
вопросу о том, как сегодня необходимо выстраивать 
систему продаж и к чему нужно стремиться.

В «Асконе» по сравнению с 2019 годом 1-й квар-
тал дал прирост 14%, в апреле — понятное падение 
на 36%, в мае — падение на 18%, а июнь дал прирост 
на 17%. Итого первое полугодие дало +2% по отно-
шению к прошлому году. «Это хорошо или это очень 
кисло?» — задает Роман вопрос и отвечает: «Смотря 
с чем сравнивать».

Он отмечает, что лидеры мебельного рынка, такие 
как Hoff, Ikea или Аскона, близко не имеют таких объ-
емов интернет-продаж, как Wildberries, «Все инстру-
менты» или divan.ru. И если в самый сложный период 
пандемии и Hoff, и Ikea, и Аскона оказались в минусе, 
то Wildberries, «Все инструменты» и divan.ru показали 
просто сумасшедший рост. 

Эти компании также имеют офлайн-точки, где 
происходят транзакции, но начинали они именно 
как интернет-компании, а офлайн пришел уже по-
том. Разительное отличие таких компаний, считает 
Роман, — темпы роста. К примеру, в компании «Все 

Несмотря на то, что спрос на мебель достаточно активный, начиная практически с марта и по теку-
щий период, производителям мебели пришлось изыскивать различные способы и каналы продаж 
после закрытия розничной торговли. Практически и начало июля пока не ознаменовалось открыти-
ем мебельных ТЦ во всех регионах. Конечно, Москва и МО, где практически вся мебельная розница 
уже работает, представляет серьезный по объемам продаж рынок сбыта. Недавно заработали ме-
бельные центры в Краснодарском крае.

МЕБЕЛЬНАЯ РОЗНИЦА: 
ОНЛАЙН ПРОТИВ ОФЛАЙНА



инструменты» пройдет в ближайшее время сессия 
на предмет того, как вырасти в ближайшие 5 лет с 50 
млрд до 700 млрд. Никто из лидеров мебельного ри-
тейла таких амбициозных целей себе не ставит.

«Я думаю, что для всех классических розничных 
компаний, мебельных и не только, которые часто ста-
ли называть себя «омниканальные компании», про-
сто используя некоторые сервисы, но оставаясь при 
этом офлайн-компанией, где основные транзакции 
проходят в физических магазинах, этого уже недоста-
точно. Я считаю, что для долгосрочного устойчивого 
развития компании, если ты хочешь вообще остаться 
на рынке, надо становиться интернет-компанией», — 
говорит Роман.

Он считает, что мебель через интернет продавать 
возможно и нужно:

«Amazon и Wayfair — лидеры по продажам мебели 
в США, поэтому разговоры о том, что мебель прода-
вать через интернет сложно или невозможно, потому 
что ее нужно потрогать, пооткрывать, посмотреть, 
считаю несостоятельными. Российский путь эконо-
мики абсолютно ничем не отличается от Европы и 
США. Просто мы все 30 лет компании смотрим, что 
происходит там, а затем только успеваем запускать 
здесь. 

Что произошло там? Amazon — уже давно лидер по 
продажам мебели в США, не имея ни одного физиче-
ского магазина, Wayfair тоже пока не имеет ни одного 
физического магазина, один из лидеров продаж ме-
бели в США.

Возвращаясь к России, я являюсь большим по-
клонником Wildberries не как покупатель, а как биз-
несмен, который видел работу изнутри, и считаю, 
что Wildberries станет российским Amazonом. Мой 
личный прогноз, что Wildberries уже по итогам 2023 
года получит суммарную выручку более 1 триллиона 
рублей и также войдет в топ 5 продавцов мебели в 
России. Я думаю, что мебельный ритейл будет очень 
сильно трансформироваться, консолидироваться и 
будет огромная зачистка.

Я уверенно говорю, что единственная причина по-
купки мебели и товаров для сна в физических мага-
зинах — на сайте это делать неудобно. Единственный 
способ не уступить в борьбе с Wildberries — убрать 
все барьеры для покупки онлайн и просто убрать не-
обходимость ехать в салон. Это не просто, но это по-
нятно, как сделать, и надо на это решиться».

Роман замечает, что у мебельного ритейла так-
же есть еще одна серьезнейшая угроза в виде таких 
компаний, как Группа ПИК, ДомКлик, Laurel&Wolf, ко-
торые могут убрать саму процедуру покупки где бы 
то ни было. Они встроятся в процесс приобретения 
жилья или ремонта: клиент будет приобретать уже 
меблированную квартиру, причем по ценам гораздо 
ниже розничных. 

«Здесь сработают 2 инструмента — гораздо проще 
и удобней и дешевле. Это случилось в других странах 
мира, соответственно мебельный ритейл как отрасль 
станет не нужен и уйдет с рынка. Скорость измене-
ний в настоящий момент не поддается прогнозиро-
ванию, понятно, что ничего не будет, если жить по-
старому», — подвел итог Роман Ершов.

Наталия Пекшева, генеральный директор ком-
пании «Цвет Диванов», в рамках онлайн-дискуссии 
«Мебельная индустрия: первые уроки коронакризи-
са» поделилась, как работала компания в период за-
крытия салонов, к чему удалось прийти и чего достичь 
в онлайн-продажах:

«Есть тот контекст, который существует и по от-
расли, и среди наших партнеров: с одной стороны, я 
наблюдаю, конечно, ситуацию с тем, что продажи ме-
бели растут и будут расти через онлайн, с другой сто-
роны, я наблюдаю, что не так много компаний сегод-
ня готовы к тому, чтобы резко начать взаимодействие 
в этом канале продаж. И мы не так давно прошли этот 

Роман Ершов

Наталия Пекшева



путь и в последние 2-3 года активно занимаемся раз-
витием онлайн-каналов продаж. Мы это рассматри-
вали именно как сочетание онлайна и офлайна, т. е. 
как омниканальную модель. Так получилось, что мы 
подошли к ситуации с пандемией во вполне готовом 
виде для того, чтобы увеличить долю онлайн-продаж 
кратно. Если сейчас вдруг бежать продавать в онлайн, 
то, я думаю, что не так легко настроить те каналы про-
движения и какое-то эффективное маркетинговое со-
провождение, а также стоимость привлечения заказа 
онлайн. Мне кажется, что это не так просто — нарас-
тить эти компетенции. У нас, например, сейчас 16-18 
каналов продвижения, по которым мы получаем тра-
фик. Придя к тому, что у нас одномоментно в течение 
двух-трех дней было закрыто около 200 магазинов, 
а доля онлайн на тот момент составляла 10-15%,  
в апреле мы удвоили количество онлайн-продаж, в 
мае — утроили. Наш рекорд — 11 млн на одного со-
трудника контакт-центра. Конверсия предыдущего 
периода вкупе с повышением сотрудникам мотива-
ционных критериев принесла нам дополнительные 
продажи. Если оценивать результат компании, то па-
дение составило 50% в апреле и 50% в мае».

Наталия также рассказала о серьезных переменах 
в работе с офлайн-розницей и об остановке отдельных 
проектов, находящихся в начальной стадии развития:

«Те магазины, где экономика была на низком пока-
зателе, мы закрыли, и сегодня ещё идёт процесс за-
крытия. Я понимаю, что сеть потеряет масштаб где-
то на 10-15%, это точно. Также мы были вынуждены 
остановить проект дорогого сегмента мебели «Ре-
форма», который у нас развивался последний год, 

потому что мы достаточно пессимистично прогнози-
руем следующий период, в том числе и сезонность 
этого года. Мы понимаем, что чек мебели около пя-
тилетия только падает, и не ожидаем увеличения, так 
как доходы населения не растут. Поэтому мы готовим 
линейку мебели более экономичного сегмента». 

Наталия поделилась тем, что на сегодня для ком-
пании важны партнерские отношения с теми, чью про-
дукцию будет готова предлагать в своем интернет-
магазине компания «Цвет диванов», и возможность 
взаимовыгодного сотрудничества с маркетплейсами:

«То, что сегодня для нашей компании наиболее 
важно — мы стали более открытой компанией, и, в 
принципе, вот такая партнерская открытость сегод-
ня должна иметь место. Не каждый сегодня готов 
пойти на создание собственного маркетплейса, как 
Hoff. Мы открыли сегодня такой партнерский проект 
и договорились с нашими поставщиками и с рядом 
компаний, которые не были нашими поставщиками, 
о том, что мы привлекаем их в наш интернет-мага-
зин, — таким образом мы сейчас стараемся расши-
рить витрину интернет-магазина. 

Мы попытались срочно начать взаимодействие с 
маркетплейсами, но быстро обнаружили, что мар-
кетплейсы требуют модификации многих вещей, к 
которым мы оказались не готовы:  например,  многие 
склады не принимают диван, если он состоит из не-
скольких упаковок; во многих транспортных компани-
ях, таких как Почта России, ограничен вес изделия, и 
крупногабаритные изделия в принципе не проходят 
по возможностям транспортировки. Только на про-



шлой неделе Ozon объявил о возможностях работы 
с крупногабаритным грузом до 100 кг, а это именно 
вес дивана. Мы сейчас с Ozon находимся в стадии 
технической интеграции. При этом мы не можем вый-
ти со всеми продуктами, потому что есть очень мно-
го ограничений, например, отгрузка в 24 часа, а для 
этого требуется серьезное расширение складской 
программы, к тому же у нас складская программа ра-
ботает в режиме 64 часов, и поэтому требуется тоже 
внутренняя подготовка. Я понимаю, действительно, 
что за этим будущее.

Мы, конечно, сейчас запускаем активно офлайн-
розницу, начиная с этого месяца: первую неделю ра-
ботало 40 магазинов, потом 70, на прошлой неделе 
уже 90, со вчерашнего дня подключилась наконец-то 
Московская область. Мы понимаем, что сеть не будет 
восстановлена в том масштабе, который был до кри-
зиса. Сегодня мы двигаемся в соотношении, когда он-
лайн занимает 30 % от оборота, доля его увеличилась. 
Мы видим увеличение  продаж на некоторых точках на 
80-100% по отношению к прошлому году, но это вре-
менное явление, потому что был отложенный спрос, и 
впереди нас ждет достаточно кризисный сезон, к ко-
торому надо очень серьезно готовиться с точки зрения 
оптимизации бизнес-процессов и затрат на содержа-
ние офлайна. Поэтому мы сейчас очень озабочены 
пониманием того, как трансформировать офлайн-
формат, потому что нам тоже кажется, как и многим 
партнерам, что сам по себе офлайн сегодня с очень 
низким трафиком в специализированных мебельных 
центрах имеет достаточно низкие перспективы, и нуж-
но менять формат и создавать собственный трафик, 
чтобы совсем не зависеть от того, где открываешь ма-
газины, особенно, если ты способен сам в онлайн-ви-
трине показать максимальное количество продукции. 
Мы будем двигаться к переформатированию нашего 
офлайна, скорее всего, снижая количество точек. Но 
я не исключаю, что мы будем расширять их площадь 
для того, чтобы суметь презентовать и дополнитель-
ные торговые группы, которые сейчас занимают у нас 
более 20%. Мне кажется, что сейчас очень важно для 
нас развивать наш сайт, наш интернет-магазин с точки 
зрения ассортимента и его присутствия». 

Максим Валецкий, председатель совета ди-
ректоров компании Mr Doors, рассказал, как строи-
лись в компании продажи в период закрытия розницы:

«Мы в любом кризисе чувствуем больше возмож-
ностей, чем угрозы. Мы потеряли примерно 35% в 
апреле при том, что все салоны были закрыты, и все 
продажи, которые состоялись в этот период, были 
дистанционные без посещения салонов, при том, что 
процент таких продаж до этого равнялся нулю. Помо-
гали нам такие инструменты, как виртуальный визит в 
салон. В мае мы потеряли примерно столько же, хотя 
могли бы меньше, но у нас произошла эпохальная 
авария компьютерной системы, которую мы устрани-
ли. Если бы не эта проблема, то в мае мы потеряли 
бы процентов 20. Сейчас мы растем, как, собствен-
но, растет весь нормальный рынок. По июню гово-

рить пока рано, но, думаю, мы прирастем процентов 
на 30 по сравнению с прошлым годом — пока фикси-
руем прирост обращений на 20% и рост конверсии. 
Не могу сказать, что я полностью ими удовлетворен, 
потому что рост рынка товаров для дома, если брать 
широкий спектр, — 35%».

Максим также отметил, что в ближайшей перспек-
тиве он видит рост продаж:

«Скуплены все дома в Подмосковье. Те посел-
ки, которые продавались десятилетиями, проданы. 
Люди приступили к ремонтным работам и обстанов-
ке. Мы видим бум загородной недвижимости и наде-
емся на нем заработать. 

Если говорить о краткосрочной перспективе, то 
рост будет продолжаться июль, август, сентябрь. Уже 
все понимают, что люди в отпуска не поедут. Наша за-
дача — взять эти деньги. Что будет дальше, мы, на-
верно, как и весь рынок, не знаем. Я бы не загадывал, 
потому что еще слишком много неизвестных, кото-
рые зависят от макроэкономики».   

Максим Валецкий не мог пройти мимо очень акту-
альной темы онлайна и офлайна в розничных продажах:

«Что будет происходить в глобальном смысле — 
онлайн против офлайна. Я сам — человек, всегда на-
строенный крайне революционно. Еще пару недель 
назад я на собрании с нашим топ-менеджментом 
говорил о том, что теперь все салоны закрываем, 
все дизайнеры работают дома и обслуживают всю 
страну, и будем жить все по-новому. Но происходит 
интересная вещь — люди хотят идти в салоны. Сей-
час думаю, что наше противопоставление онлайна 
и офлайна — это вообще порочная история. Это как 
провокационный вопрос ребенку «кого ты любишь 
больше, папу или маму?» — мы любим и маму, и папу. 

Максим Валецкий



Я думаю, что если брать нашу индустрию, то «мама» 
и «папа» нераздельны, как Ленин и партия. Я вижу 
большую нестыковку у всех футурологов: с одной 
стороны, они говорят, что все будет делать искус-
ственный интеллект, «вам больше думать не надо, ра-
ботать не надо, а покупать вы все будете одним кли-
ком в Яндекс Маркете и т. д.». А что мы будем делать, 
если работать не надо, по магазинам ходить не надо? 
Может, писать «Войну и мир», но, боюсь, не все из нас 
Толстые. Я думаю, что останется офлайн, но что из-
менится? Я считаю, что нет онлайна и нет офлайна, 
а есть разные этапы коммуникации с нашим дорогим 
заказчиком. На этапе оплаты, к примеру, вообще не 
нужен офлайн — есть масса ресурсов, через которые 
можно получить от клиента деньги. Переписка, кон-
струирование, обсуждение проекта — это так, как хо-
чет заказчик, хоть онлайн, хоть при встрече в салоне. 
Но люди хотят общаться. Также как многие компании 
получили результат, что на удаленке работать можно, 
в чем-то даже эффективнее, но многие сотрудники 
хотят в офис, хотят общаться. Поэтому офлайн-исто-
рия останется как история человеческого общения. 
Мы должны предоставить нашему дорогому клиен-
ту возможность роскоши человеческого общения. Я 
думаю, что тот, кто даст сейчас людям возможность 
хорошего общения, тот будет выигрывать на рынке. 
Если мы не предоставляем клиенту в салоне радость 
хорошего человеческого общения, то такие салоны 
не нужны. Я не очень понимаю, нужны ли нам теперь 
мебельные салоны в качестве генераторов трафика. 
Мы на сегодня научились 100% лидов генерировать 
онлайн, прорабатываем это и с нашими дилерами. 
Думаю, надо смотреть весь следующий год, нужен ли 

нам мебельный центр, как система генерации трафи-
ка. Если не нужен, то почему бы нам в разы дешевле 
не снять обычный офис и говорить с заказчиками там. 
Мы прекрасно понимаем, что человек с большим че-
ком будет приходить в салон или в офис.

Сейчас масса каналов и инструментов для ком-
муникаций с клиентом, о которых мы вспомнили и 
которые стали использовать, когда случилась само-
изоляция. И мы должны чувствовать, как хочет с нами 
общаться заказчик и предлагать ему обширное меню 
инструментов для общения. Это будет определять 
нашу работу в последующие годы.

Я считаю, что для нашей индустрии, скорее, «ве-
тер дует в спину», потому что даже миллениалы се-
годня вынуждены задуматься о доме, в котором при-
ходится проводить много времени».

Сложно предположить, как будет развиваться в 
дальнейшем история розничных продаж, но, мне 
кажется, что, уйдя только в интернет-продажи, ком-
пания может потерять целый пласт потребителей, 
которые хотят посмотреть, потрогать или которые 
однажды не получили удовольствие от покупки че-
рез онлайн-магазин и больше так покупать не хотят. 
Возможно, и сейчас для многих людей интернет-по-
купки — это компромисс, пока не работают салоны. 
И только время покажет, каким будет в дальнейшем 
потребитель мебели. 

Светлана Ширяева



Сейчас ситуация изменилась: в апреле 2020 года 
открылось в 3 раза больше интернет-магазинов, чем 
за январь-март. Количество игроков на рынке растет, 
а число заказов в категории «Дом, сад, ремонт» вы-
росло на 11% по сравнению с тем же периодом 2019 
года. Поэтому мы составили для вас пошаговую ин-
струкцию, как сделать бизнес на продаже мебели че-
рез интернет-магазин.

ШАГ 1. СОЗДАТЬ ИНТЕРНЕТ-МАГАЗИН
По оценкам экспертов, наиболее широкими возмож-
ностями в плане настройки интерфейса, редактиро-
вания полей и добавления товаров обладают такие 
платформы как Tilda, «Мерчиум», Eshoper, InSales, 
Wix, AdvantShop. Создать интернет-магазин можно 
самому без помощи программистов. «Мерчиум» ут-
верждает, что выполнить все необходимые настройки 
можно за один час.

Стоимость размещения интернет-магазина на 
платформе — от 750 рублей в месяц. За эту сум-
му в магазине на «Мерчиум» можно представить до 
500 товаров. Специализированные платформы обе-
спечивают удобный прием платежей, интеграцию 
со службами доставки, сервисами рассылки и CRM-
системами. При этом дизайн сайта будет вполне 
профессиональным, а вам в любое время доступны 
техническая поддержка, статистика продаж мебели 
через интернет и база данных клиентов.

Такой интернет-магазин станет одной из точек 
контакта с клиентом, а общая сумма вложений соста-
вит около 100 000 рублей. Но если вам нужен отдель-
ный полноценный самоокупаемый канал продаж, то 

стоимость проекта будет варьироваться в пределах 
от 800 000 до 2 500 000 рублей. Для открытия такого 
интернет-магазина необходимо провести серьезную 
подготовку, составить бизнес-план.

И первое, с чего нужно начать:

• Создать концепцию
• Проанализировать конкурентов
• Изучить и сегментировать ЦА

Составить структуру и функционал в соответствии 
с воронкой продаж, ведь у готовой мебели эконом-
сегмента она одна, у а мебели на заказ среднего це-
нового сегмента — совершенно другая.

ШАГ 2. ДОБАВЬТЕ СВОЮ МЕБЕЛЬ
Покажите клиентам, что вы можете предложить. По 
опыту интернет-маркетологов каталог мебели увели-
чивает число заявок в три раза без дополнительных 
затрат на привлечение клиентов.

Помните, вы продаете онлайн, поэтому уболтать 
покупателя не получится. Что делать?

• Правильно описать мебель. Предоставьте кли-
ентам все сведения, которые они хотят знать. Обяза-
тельно укажите материалы, размеры, цвет, вес и все, 
что важно для покупателя. Убедите его в том, что его 

По данным исследования AdvantShop

План по созданию концепции интернет-площадки 
как отдельного канала продаж от экспертов компании 
«Мебель.Инвестиции.Ритейл»

КАК ПРОДАВАТЬ МЕБЕЛЬ 
ЧЕРЕЗ ИНТЕРНЕТ

После введения режима самоизоляции даже самому консервативному мебельному бизнесу при-
шлось искать ответ на вопрос, как продавать мебель через интернет максимально эффективно. До 
этого сайты многих компаний не играли большой роли в продажах, максимум — знакомили потенци-
альных клиентов с ассортиментом.



квартира или офис не обойдутся без вашего дивана 
или письменного стола. Описания — ваш шанс сде-
лать презентацию мебели и одновременно отрабо-
тать возражения.

• Подготовить качественные фотографии. Никто 
не купит кухню, если ее фото будет размытым и тем-
ным. Низкое качество изображения создает такое же 
впечатление о продаваемой мебели. Фотографируй-
те мебель с разных сторон, уделите внимание сохра-
нению оттенков и передаче фактуры.

• Четко отобразить цены. Не заставляйте клиентов 
искать цены и не допускайте путаницы в отношении 
того, сколько они будут платить при оформлении за-
каза.

• Классифицировать мебель. Каталог должен быть 
хорошо структурирован, чтобы клиент мог быстро 
найти то, что ему нужно. Один и тот же товар мож-
но разместить в нескольких категориях. Например, 
шкаф-купе может находиться в категории «мебель 
для спальни» и «бестселлеры». Дайте клиентам воз-
можность отфильтровать мебель по стилю, цвету, 
цене, другим параметрам.

Как продавать мебель на заказ через интернет, 
когда каждая модель уникальна? Точно так же. В ка-
талоге можно разместить уже готовые модели с ука-
занием стоимости и 3D-визуализацией. Учтите, что 
реальные фото работают лучше, чем нарисованные 
дизайнером картинки.

ШАГ 3. НАСТРОЙТЕ ПЛАТЕЖИ
Платформы электронной коммерции позволяют лег-
ко настроить платежи всего за несколько кликов. По-
смотрите, какие варианты оплаты доступны — чем 
больше, тем лучше. Вы можете принимать платежи с 
банковских кредитных и дебетовых карт, Яндекс.Де-
нег, QIWI и других платежных систем.

Обеспечьте безопасную обработку платежей, что-
бы хакерам не удалось перехватить данные банков-
ских карт покупателей. Загрузите SSL-сертификат и 
защитите данные от расшифровки с помощью прото-
кола HTTPS.

ШАГ 4. УСТАНОВИТЕ ВИДЖЕТ 
ОБРАТНОГО ЗВОНКА И ЧАТ
Эти функции помогают продавать больше мебели. 
Вы можете использовать виджеты платформы или 
интегрировать виджеты других сервисов, например, 
Pozvonim, UpToCall, Chaser, CallbackHunter, JivoSite. 
Удобно, когда звонки объединены с чатом, как в 
JivoSite. В этом случае вы сможете разговаривать с 
клиентом и одновременно высылать ему файлы: об-
разец договора, pdf-каталог, дизайн-макет мебели.

Судя по кейсам интернет-маркетологов, число 
заявок при подключении виджета обратного звонка 
увеличивалось на 30% при том же бюджете на рекла-
му. Причем, конверсия из этих заявок в заказы была 
такой же, как из заявок с формы или прямого звонка.

Естественно, менеджеры, которые будут работать 
по этим заявкам, должны следовать разработанным 

Структура каталога мебели 
в онлайн-гипермаркете «Столплит»

Работа в паре: виджет обратного звонка и онлайн-чат



стандартам и скриптам. Это позволит им увеличить 
личные продажи мебели. Если клиент не указал удоб-
ное время, перезвонить нужно как можно скорее, 
пока он еще «горячий».

ШАГ 5. РАЗБЕРИТЕСЬ С ДОСТАВКОЙ
Если вы осуществляете доставку мебели только по 
своему городу и пригородам, подойдут такие сер-
висы как «Достависта», «Пешкарики», Яндекс.Такси 
(тариф «Грузовой»). Можно использовать собствен-
ный транспорт, если он есть. При более широкой гео-
графии поставок, заключите договоры с курьерскими 
службами типа СДЭК, «Деловые линии».

• Определитесь, как будете рассчитывать стои-
мость доставки для клиентов:

• Плавающая стоимость. В этом случае стоимость 
рассчитывается для каждого клиента индивидуально 
в зависимости от габаритов и веса груза, дальности 
поездки и тарифов транспортной компании.

• Фиксированная стоимость. Их может быть не-
сколько, при этом клиент четко видит, сколько и за что 
он платит.

• Бесплатная доставка. Приятный бонус для кли-
ента, но дополнительные расходы для вас. Вы можете 
предложить бесплатную доставку для всех заказов, 
заказов на определенную сумму или определенных 
товаров.

ШАГ 6. ЗАПУСТИТЕ ИНТЕРНЕТ-РЕКЛАМУ
Основных рекламных каналов три:

• Поиск Яндекс и Google. Здесь реклама показыва-
ется «горячим» клиентам, которые уже ищут конкрет-
ную мебель. Поэтому стоит такая реклама дороже, но 
и ее конверсия выше. Размещать объявления стоит в 
обоих поисковиках — на них приходится примерно по 
50% российских пользователей.

• Рекламные сети Яндекс и Google. Если пользова-
тель ранее искал информацию про мебель, интерьер 
и обустройство дома, рекламные сети «догонят» его 
подходящими объявлениями и на сайтах другой те-
матики. Клики и показы обойдутся дешевле, однако 
конверсия в лиды будет ниже.

• Социальные сети: ВКонтакте, Одноклассники, 
Facebook, Instagram. Чтобы не ошибиться, вам нужно 
знать, в какой соцсети сидит ваша целевая аудито-
рия. В Инстаграме больше молодежи, которая оце-
нит модные стили. А в Facebook «живут» предприни-
матели и топ-менеджеры, которым можно продавать 
офисную мебель.

ПОДВЕДЕМ ИТОГИ
Теперь вы знаете, как продать мебель через интернет 
за 6 шагов:

• Создать интернет-магазин
• Добавить мебель в каталог
• Подключить платежные системы
• Настроить инструменты обратной связи
• Организовать доставку
• Запустить рекламу в интернете

www.mirconsalt.ru

Фиксированная стоимость доставки для разных видов мебели в Hoff





http://www.tmf.tomsk.ru


http://www.fasad.novosibirsk.ru
http://www.кромка.рф
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Обновления системы БАЗИС 11 смотрите на сайте
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ответствующий коду детали», а с другой стороны (из 
системы проектирования через модуль ProGen) посту-
пает набор файлов с названиями, «соответствующи-
ми коду детали». Сканирование штрих-кода этикетки 
запускает механизм автоматического поиска соот-
ветствующего файла. По сути, сканирование штрих-
кода равно ручному вводу названия файла в строке 
поиска — механизм всем знаком по обычной работе 
на компьютере. Поэтому в том случае, если предпри-
ятие не использует работу со штрих-кодом, то код де-
тали, отображенный на этикетке, можно вручную вве-
сти в строку поиска соответствующего файла. В том 
случае, если предприятие не использует кодирование 
деталей, можно в ProGen установить настройку, чтобы 
название итогового файла соответствовало названию 
детали. Тогда при поиске файла на станке пользова-
тель будет вносить название, отображенное на эти-
кетке, и т. д. — вариантов настройки работы много. Ис-
пользование именно кода детали удобнее потому, что 
код, как правило, короткий и уникальный и его проще 
использовать при работе со штрих-кодированием.

Обязательно ли реализовывать ПОЛНУЮ схему 
взаимодействия системы проектирования с оборудо-
ванием? — Конечно, нет: далеко не на всех предпри-
ятиях все участки оснащены станками с ЧПУ. 

Обязательно ли настраивать данную ПОЛНУЮ схе-
му сразу? — Конечно, нет: это можно настраивать по-
степенно. 

Обязательно ли сразу покупать соответствующие 
программные модули передачи данных? — Конечно, 
нет: указанные модули приобретаются, только ког-
да есть четкое понимание марки (и, как следствие, 
управляющей программы) оборудования, которое 
планируется использовать. 

Можно ли, не приобретая программных модулей 
передачи данных и даже пока не приобретая, а про-
сто выбрав соответствующее оборудование, проте-
стировать подобное взаимодействие? — Да, конеч-
но: для этого существуют демонстрационные версии 
как системы проектирования, так и модулей переда-
чи данных, результаты работы которых можно отпра-
вить на тестирование поставщикам выбранного Вами 
оборудования.

На этом взаимодействие системы проектирова-
ния со станками с ЧПУ закончено. Конечно, в одной 
статье невозможно осветить все аспекты построения 
комплексной системы автоматизации мебельного 
предприятия, в том числе и полное взаимодействие 
программного обеспечения и оборудования. В дан-
ной статье мы совершенно не коснулись вопроса 
взаимодействия системы управления и оборудова-
ния (формирование производственного расписания 
и маршрутных карт, мониторинг производственных 
процессов, оптимизация загрузки и многие другие 
вопросы). Надеемся на то, что это послужит темой 
новых публикаций.

http://www.grecon.ru
http://www.griggio.ru
http://www.elsifr.ru


В №5 и 6 журнала «Мебельщик Сибири» рассма-
тривался вопрос построения комплексной системы 
автоматизации процессов на мебельных предпри-
ятиях. 

В журнале № 5 (март) 2020 были 
определены сегменты системы ав-
томатизации, обозначены причины 
их разделения, а также выделены 
основные типы программного обе-
спечения для их автоматизации. 
Были выделены три сегмента для 
подробного описания:

• Дизайн и проектирование
• Учет и управление (управленческий учет)
• Оборудование с ЧПУ

 а также определены необходимость, возможность 
и основные принципы их взаимодействия (см. рис.1). 

В той же статье удалось подробно рассмотреть 
принципы взаимодействие системы проектирования 
и оборудования с ЧПУ.

В продолжение темы в журнале 
№ 6 (апрель) 2020 было подробно 
рассмотрено взаимодействие си-
стемы проектирования с системой 
автоматизации учета и управления. 
К сожалению, на многих предпри-
ятиях эти системы работают в от-
рыве друг от друга. В статье было 

показано, как правильно налаженное взаимодействие 
помогает системе управления максимально использо-

вать данные, являющиеся итогом работы системы про-
ектирования (не только рассчитанные расходы матери-
алов и комплектующих, но и технологические данные 
обработки деталей) и на их основе автоматизировать 
не только работу склада и снабжения, но и формирова-
ние производственных процессов для его выполнения.

В обеих статьях автоматизация системы проектиро-
вания и системы управления и их взаимодействие были 
разобраны на примере программного обеспечения, 
представляемого ООО «ПолиСОФТ Консалтинг» (рис.2):

• Система проектирования  — «bCAD Мебель»
• Система управления и учета  —
 «ИТМ Производство»

Конечно, не обязательно использовать именно 
указанное программное обеспечение. Более того, 
каждая из этих систем имеет прекрасные возможно-
сти интеграции с аналогами второй системы, пред-
ставленными на рынке в настоящее время. Един-
ственное, на что следует обращать дополнительное 
внимание при организации подобного взаимодей-
ствия, это уровень интеграции  — насколько эффек-
тивно система управления может воспользоваться 
результатами работы системы проектирования. У си-
стем «bCAD Мебель» и «ИТМ Производство» это вза-
имодействие реализовано на максимальном уровне.

В данной статье нам остается замкнуть приведенный 
выше «треугольник» и поговорить о взаимодействии си-
стемы управления и учета и производственных участков 
(см. рис.3). Мы намеренно заменили на рис. 3 название 
сегмента «Станки с ЧПУ» на «Производственные участ-
ки». Дело в том, что система управления имеет влияние 
и анализирует данные не только работы станков с ЧПУ, 
но любого произвольного участка, оснащенного, в том 

ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ
СИСТЕМЫ УПРАВЛЕНИЯ И УЧЕТА
И ПРОИЗВОДСТВЕННЫХ УЧАСТКОВ

Рис. 1

Рис. 2



числе, и станками без ЧПУ, а в некоторых случаях (участ-
ки сборки, комплектовки и т.д.) и ручным трудом.

Строго говоря, связь системы управления и про-
изводственных участков, двусторонняя (см. рис. 3). 

С одной стороны, система управления формирует 
производственное расписание, маршрутные листы, 
наряды, посменные задания и т. д. — т.е. данные идут 
от системы управления к производственным участкам.

С другой стороны, все решения система управле-
ния принимает на основе данных об оборудовании, 
расположенном на рабочих местах, его количестве и 
схеме расположения, а также на основе данных мони-
торинга производственных процессов, проходящих 
на этих участках. Эти два направления взаимодей-
ствия мы рассмотрим в данной статье.

Также как и в предыдущих статьях по этой теме в 
качестве примера системы учета и управления рас-
смотрим программный пакет «ИТМ Производство»

ПАРАМЕТРЫ ОБОРУДОВАНИЯ
Как было рассмотрено в статье в журнале № 6 
(апрель) 2020, на основе данных о типах обработ-
ки каждой детали (наличие присадки, фрезеровки, 
кромления ) система учета и управления «ИТМ Про-
изводство» подбирает производственные операции 
и формирует производственный процесс. Однако мы 
не обсудили то оборудование (и его параметры), на 
котором будут выполняться данные операции. Для 
этого в «ИТМ Производство» существует «Справочник 
рабочих мест», в котором указываются параметры 
соответствующего оборудования. Некоторые из этих 
параметров носят справочный характер (Категория: 
«Информационный»). Но нас интересуют параметры, 
участвующие в процессе планирования (Категория 
«Для планирования»). 

На рис. 4 показан справочник рабочих мест на при-
мере одного из кромкооблицовочных станков. Среди 
параметров данного станка нас интересует «Длина 
рабочей поверхности», а также скорость данной опе-
рации. Именно эти параметры оборудования, с уче-
том параметров кромкооблицовки, пришедших из си-
стемы проектирования, позволят нам впоследствии 
перейти к автоматическому расчету времени данной 
операции и далее к расчету планирования производ-
ства и сдельной зарплаты персонала. 

Рис. 3

Дмитрий Козловский

Рис. 4



ВНИМАНИЕ! Параметр конкретного оборудова-
ния вместе с изображением станка или отдельных его 
узлов пользователь, конечно, может заполнить само-
стоятельно. Однако параметры некоторых станков 
могут быть внесены в систему «ИТМ Производство» 
по умолчанию. Это вопрос договоренности между 
разработчиками «ИТМ Производство» и поставщика-
ми конкретного оборудования.

После автоматического (см. статью в журнале 
№ 6) формирования технологического процесса как 
последовательности производственных операций 
для каждой операции задается базовое оборудова-
ние, на котором она будет выполняться. Таким обра-
зом, мы получаем БАЗОВЫЙ технологический про-
цесс. Однако, на предприятии может быть несколько 
единиц оборудования, способного выполнить одну и 
ту же операцию (в нашем примере — несколько кром-
кооблицовочных станков). Следовательно, возникает 
возможность построения альтернативных техноло-
гических процессов. Удобнее всего представить эту 
схему в графическом виде Маршрутно-технологиче-
ской карты — далее МТК (рис. 5).

Пользователь может сформировать альтернатив-
ные маршруты, перетащив соответствующую опера-
цию из списка слева (выделено синим) в графическое 
поле МТК, а также задав оборудование на альтерна-

тивном производственном участке (выделено крас-
ным), и увидеть не только все его параметры, но и 
внешний вид оборудования или его отдельных узлов 
(в зависимости от загруженных изображений).

Альтернативные маршруты удобны для автомати-
ческого решения системой нескольких задач:

1) С учетом параметров станков на альтернатив-
ных участках система управления рассчитает ориен-
тировочное время прохождения заказа по базовому и 
всем альтернативным маршрутам и предложит поль-
зователю выбор. После принятие выбранных вариан-
тов технологических процессов система автоматиче-
ски формирует производственное расписание и, как 
следствие, печатает основной документ — «Марш-
рутные листы».

2)  В том случае, когда станок, выбранный в ка-
честве участка базового маршрута по тем или иным 
причинам, выходит из строя, пользователю в про-
грамме достаточно перевести его в «неактивный» 
режим, и система автоматически пересчитает произ-
водственное расписание с учетом альтернативного 
маршрута.

3) В том случае, если все станки работают и ак-
тивны, но один из участков перегружен, и, как след-

Рис. 5



ствие, на нем образовалась очередь, система ав-
томатически предложит разделить задание между 
базовым и альтернативным маршрутом. Это суще-
ственно ускорит процесс выполнения задания.

ПРОИЗВОДСТВЕННОЕ РАСПИСАНИЕ
Основным результатом формирования производ-
ственного расписания являются «Маршрутные ли-
сты». 

«Маршрутный лист»  — это бумажный документ, 
который сопровождает пачку деталей одного мате-
риала (возможно, из разных заказов) или деталей од-
ного заказа, расположенную на поддоне (тележке и т. 
д.) и содержит в себе информацию о том, через какие 
рабочие места должна пройти эта пачка и список де-
талей, входящих в эту пачку (рис. 6)

В зависимости от типа производства (заказное 
или серийное), а также внутренних правил на кон-
кретном производстве маршрутные листы могут 
иметь различные правила формирования. Наличие 

штрих-кодов или QR-кодов на маршрутных листах 
позволяет автоматизировать процесс мониторинга 
производственных процессов в дальнейшем, отме-
чая сканированием штрих-кода начало и окончание 
той ли иной операции.

Помимо маршрутных листов «ИТМ Производство» 
также формирует другие документы, являющиеся 
управляющими для рабочих мест:

• Производственный наряд — это документ 
(или целевое указание) на конкретное рабочее место 
на определенный период (рабочий день, смена и т. 
д.), содержащий перечень операций над конкретны-
ми номенклатурными позициями, которые необходи-
мо совершить за указанный период.

• Сменное задание — совокупность производ-
ственных нарядов — документ, указывающий то, что 
необходимо сделать за смену (рис. 7). В задании в 
колонке «Количество деталей» (выделено красным) 
в колонке «План» указано количество деталей, опре-
деленное программой, в колонке «Факт» отметка 

Рис. 6



начальника участка о реальном состоянии дел. В ко-
лонке «Не выполнено» указывается количество необ-
работанных позиций и причина невыполнения.

• Комплектовка — документ для участка сборки 
и комплектовки, содержащий в себе информацию о 
том, что необходимо собирать и упаковывать.

• Этикетки для упаковки, в том числе так назы-
ваемая «Этикетка (состав)», содержит в себе QR-код. 
При наведении устройства считывания QR-код (на-
пример, обычный смартфон: попробуйте на своем 
смартфоне непосредственно из текста статьи) Вы по-
лучите на экране список деталей в данной упаковке 
(рис.8).

При формировании производственных нарядов 
система позволяет проводить процесс оптимизации 
для уменьшения необходимости перенастройки обо-
рудования (например, по типу кромки, типу присадки 
и т. д.).

Все эти документы должны автоматически фор-
мироваться системой учета и управления (в нашем 
примере — система «ИТМ Производство») на основе 
данных о принятом заказе, поступивших из системы 
проектирования, а также параметров используемого 
оборудования.

МОНИТОРИНГ ПРОИЗВОДСТВЕННЫХ ПРОЦЕССОВ
Основной задачей мониторинга производственных 
процессов является отслеживание производствен-
ных событий в режиме реального времени или с 
определенной периодичностью. Регистрация вре-
меннЫх характеристик начала и окончания операций 
на производстве позволяет формировать аналити-
ческую и управленческую отчетность различного 
уровня. 

Принцип работы мониторинга основан на ис-
пользовании штрих-кодов и соответствующего обо-
рудования для его считывания. При формировании 
маршрутного листа каждой операции присваивается 
штрих-код (см. рис. 6). Также свой код имеют сотруд-
ники предприятия, который при печати бейджа выво-
дится в качестве штрих-кода (см. рис. 9 — выделено 
красным).

При поступлении задания на производственный 
участок и начале его выполнения соответствующий 
сотрудник сканирует штрих-код операции и затем 
сканирует свой штрих-код. Данная последователь-
ность действия означает, что данный сотрудник при-
ступил к выполнению данной операции.

Рис. 7

Рис. 9

Рис. 8

'



Автоматически в программе в журнале операци-
онных нарядов появится соответствующая отметка. 
После окончания выполнения операции сотрудник 
повторно сканирует код операции, что означает окон-
чание операции. Таким образом, в режиме реально-
го времени система позволяет получить полностью 
прозрачную картину фактического состояния произ-
водства, рассчитать фактическую загрузку и эффек-
тивность, узнать состояние процесса выполнения 
любого заказа (рис. 10).

Таким образом, при помощи модуля Мониторин-
га производственных процессов обеспечивается 
обратная связь оборудования и производственных 
участков с системой учета и управления производ-
ством.

Как было сказано выше, для наиболее эффектив-
ного функционирования модуля Мониторинга про-
изводственных процессов удобнее использовать 
специальное оборудование для считывания штрих-
кодов (сканеры или мобильные терминалы). Однако, 
следует напомнить, что считывание штрих-кода ска-
нером — это то же самое, что введение кода (опера-
ции, сотрудника или детали) с клавиатуры, только бы-
стрее, удобнее и без ошибок. Поэтому в том случае, 
если пока на предприятии не используются сканеры 
штрих-кодов, это не означает, что нет возможности 
использовать модуль мониторинга производствен-
ных процессов. В этом случае при начале и оконча-
нии операции сотруднику лишь надо вручную ввести 
соответствующий код. Конечно, это менее удобно, но 
возможно. Кроме того, напомним, что вместо штрих-
кодов можно использовать QR-код, а его считывать 
можно обычным смартфоном.

Итак. В данной статье мы рассмотрели вопрос 
взаимодействие системы управления и учета с про-
изводственными участками на предприятии. Тем са-
мым мы завешаем небольшой цикл статей (начало 
в №5 и №6) о принципах построения комплексной 
системы автоматизации мебельного предприятия. 
В данных материалах в качестве примера системы 
проектирования использовался программный пакет 
«bCAD Мебель», а в качестве примера системы учета 
и управления — программный пакет «ИТМ Производ-
ство». Это не означает, что подобную комплексную 
систему нельзя построить с использованием других 
программных продуктов. Если у Вас есть желание, 
попробуйте найти на рынке аналогичные программ-
ные продукты с такими же широкими возможностями, 
а главное, с таким уровнем взаимодействия. Прин-
ципы построения комплексной системы при этом не 
изменятся. С другой стороны, в этих статьях мы, ко-
нечно, не ставили задачу подробно описать все воз-
можности указанных программ. Коснулись лишь тех, 
которые отвечают за взаимодействия сегментов си-
стемы автоматизации. Надеемся, что описание воз-
можностей указанных программных продуктов (как, 
наверняка, и аналогичных) лягут в основу новых ста-
тей, посвященных вопросам автоматизации мебель-
ного производства.

Андрей Пронько,
ООО «ПолиСОФТ Консалтинг»

Рис. 10
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Эмиль-Жак Рульман родился в Париже в эльзас-
ской семье, владевшей фирмой, которая специали-
зировалась на росписи интерьеров и декорировании. 
Рульман провел большую часть своей юности, изу-
чая профессию отца. Этот период жизни принес ему 
множество контактов с молодыми архитекторами и 
дизайнерами, которые сформировали его взгляд на 
мир мебели и домашней обстановки. В 1907 году по-
сле смерти своего отца Рульман возглавил семейный 

бизнес. В 1910 году он женился, и первым его инте-
рьерным проектом стала его новая квартира. Так со-
впало, что тогда же он впервые представил свои ме-
бельные творения публике.

В 1919 году Рульман основал собственную компа-
нию, отдельную от семейного бизнеса. Его партнером 
стал Пьер Лоран. Компания занимались разработкой 
всей обстановки — от обоев до ковриков, от светиль-

Жак-Эмиль Рульман (Jacques-Ømile Ruhlmann, 28.08.1879 — 15.11.1933) — гений стиля ар-деко. Он 
утверждал: «Для того, чтобы создать что-то долговечное, нужно создать то, что может существо-
вать всегда». Сейчас предметы Рульмана украшают дворцы, национальные музеи и резиденции по-
литиков: в том числе ими обставлены несколько комнат в Елисейском дворце и в музее искусств 
Metropolitan в Нью-Йорке. Также его произведения в собрании Бруклинского музея, Смитсоновско-
го национального музея дизайна Cooper-Hewitt и Музея изобразительных искусств в Бостоне. Цены 
на оригинальные предметы Рульмана превышают стотысячные эстимейты.

ЖАК-ЭМИЛЬ РУЛЬМАНН: 
ГЕНИЙ АР-ДЕКО



ников до мебели. Ранние проекты Рульмана скорее 
отражали влияние популярного во Франции ар-нуво. 
Также дизайнеру в этот период нравится все, что соз-
дают австрийские архитекторы и дизайнеры в период 
Первой мировой войны — он глубоко воспринимает 
все инновации.

В интервью в 1920 году он говорит: «Клиентура 
художников, интеллектуалов и ценителей всех инно-
ваций потрясающа и разделяет их идеалы, но, как 
правило, это люди скромных средств, и они не в со-
стоянии оплатить все исследования, эксперименты и 
испытания, необходимые для разработки передового 
дизайна предметов.

Только очень состоятельные люди способны вы-
звать к жизни то, что является действительно новым, 
более того, они могут сделать это модным. Увы, мода 
не начинается среди простых людей, ведь цель моды 
наряду с удовлетворением желания перемен — пока-
зать богатство».

 
В период между 1918 и 1925 годами, когда Руль-

ман декларировал свое сильное желание перемен, он 
стал черпать вдохновение в классических элементах 
дизайна и тех секретах и идеалах ремесла, которые он 
обнаружил в мебели XVIII века. Позже он признавался, 
что именно эти вещи на протяжении всей жизни были 
его любимыми. В них он применял редчайшие по-
роды дерева: черное дерево макассар, бразильское 

розовое дерево и древесина капа амбойна обычно в 
сочетании друг с другом. Формы предметов этого пе-
риода были подчеркнуто простыми. Если дизайнер и 
использовал изгибы, то деликатно и почти незамет-
но. Чаще всего он украшал мебель слоновой костью: 
он применял ее для ручек, инкрустаций и отделки но-
жек. Рульман обожал слоновую кость за то ощущение 
статики, подчеркнутой графики, которую она при-
вносила в предметы. Он верил, что отделка слоновой 
костью делает их уникальными, неподвластными вре-
мени и чрезвычайно элегантными по форме.

Жак-Эмиль Рульманн

Круглый столик с  ножками-колоннами, 1920-22

Угловой шкаф. 1916. Из коллекции Art Institute Chicago



Такое экстраординарное чувство материала тем 
более удивительно, что сам Рульман никогда не де-
лал вещи собственными руками — он всегда доверял 
производство ремесленникам. Вопреки распростра-
ненному мнению, он никогда не брал в руки инстру-
менты краснодеревщика и не имел образования в 

области изготовления мебели. Все его вещи до 1923 
года были созданы в цехах, которые принимали зака-
зы.

Однако предпринимательский талант Рульмана 
был настолько силен, что из почти неизвестного лю-
бителя ремесла и редких пород дерева он стал ико-
ной нового стиля. Этому способствовало его участие 
в знаменитой парижской выставке 1925 года, которая 
и дала название новому направлению ар-деко, адеп-
том которого cтал дизайнер.

По замыслу организаторов, Международная вы-
ставка современного декоративного и промышленно-
го искусства 1925 года должна была вернуть Парижу 
центральную роль в прикладном искусстве, продви-

Монография о Рульмане, которую можно приобрести в 
издательстве Rizzoli. На обложке — креденца из коллекции 
Meuble Elysée, 1920

L’Hôtel du Сollectionneur — павильон Рульмана, созданный 
группой компанией Jacques-Émile Ruhlmann, 1925



гая современный французский стиль и индустрию 
роскоши. Эспланада Инвалидов и мост Александра 
III, переименованные в «rue des boutiques» («улицы 
бутиков») по этому случаю, наполнились множеством 
временных галерей и павильонов, предназначенных 
для демонстрации современных архитектурных и де-
коративных тенденций.

«Дворец коллекционера», оформление которого 
поручили компании Жака-Эмиля Рульмана, занимал 
одно из самых выгодных расположений: мимо него не 
проходил никто. Для Рульмана это был превосходный 
шанс прославиться, и он его использовал наилучшим 
образом. Построенный архитектором Пьером Пату 
павильон Рульмана отличался классической и геоме-
трической чистотой линий. Он демонстрировал эсте-
тический идеал через объединение архитектуры, инте-
рьера, мебели, скульптуры и произведений искусства.

Таким образом, павильон Hòtel du Collectionneur от-
метил начало торжества роскоши, однако, роскоши 
весьма изобретательной и отмеченной уважением к 
духу прошлого. Творчество Рульмана стало кульми-
нацией французского декоративного искусства и на-
меренно выступало против модернистского течения, 
возглавляемого Ле Корбюзье и Малле-Стивенсом, в 
чьих конструкциях использовались промышленные 
методы и материалы.

К 1927 году компания Рульмана выросла до двух 
мастерских, где работало 27 мастеров-краснодерев-
щиков, 12 обойщиков, несколько учеников-красно-Павильон L’Hòtel du Сollectionneur, 1925



деревщиков и 25 чертежников. Рульман фанатично 
настаивал на выполнении мельчайших деталей своих 
чертежей и заставлял своих краснодеревщиков на-
чинать работу снова и снова, до тех пор, пока они не 
постигали его замысел, и тогда он кричал: «Не трогай 
вещь, это прекрасно».

Один из шедевров Рульмана (около 1925 года) — 
комод Lassalle: автор использовал шпон макассара, 
некоторые детали подчеркнул отделкой из слоновой 

кости, корпус украсил инкрустацией, образующей 
узор «скобок», внутри ящиков открывалась отделка из 
красного дерева, а ножки были на подставках из сло-
новой кости, овальные ручки — из серебра и бронзы.

В 1920-е годы Рульман начал сотрудничество с Севр-
ской мануфактурой (Royale de Sèvres). Предметы этого 
периода вполне узнаваемы по высоким с узким диа-
метром круглым «ножкам»: на них дизайнер водружа-
ет и вазы, и чайные чашки, и другие предметы декора.  

Рульман (в центре, в очках) в компании дизайнеров на вечеринке в доме  27 rue de Lisbonne in Paris. Ок. 1931

Один из знаменитых комодов Рульмана Lassalle, 1925. От-
носится к одним из самых дорогих вещей Рульмана: он был 
продан на аукционе Christies в 2011 году за 1,8 млн. евро

Павильон L’Hòtel du Сollectionneur, 1925. В спальне — одна 
из самых известных вещей Рульмана, комод Lassalle



Конусообразный корпус вазы установлен на круглой 
ножке с ручной росписью. Позднее некоторые вещи из 
этой коллекции были выставлены в Центре Помпиду.

Вещи Рульмана стоили непомерных денег. Однако, 
он утверждал, что сама работа и непревзойденное ма-
стерство стоит намного больше даже самых дорогосто-
ящих материалов, которые он рекламировал. В интер-
вью Рульман комментирует: «Каждый предмет мебели, 
который я представляю, стоит мне в среднем на 20% 
или 25% больше, чем я за него прошу. За последний тор-
говый год (1923) я потерял 300 тысяч франков. Однако 
причина, по которой я продолжаю создавать эту мебель, 
которая фактически приносит убыток вместо прибыли, 
состоит в том, что я верю в будущее. И, кроме того, я 
управляю другим бизнесом с гарантируемой прибылью, 
которая и позволяет мне эти эксперименты».

Один из самых необычных интерьеров, созданный 
Рульманом, — это Овальный зал в Palais de la Porte 
Dorée, ставший гимном художественному вкладу 
французских африканских колоний в культуру Фран-
ции. Этот салон был приемным кабинетом Поля Рей-
но, министра колоний. Дизайнер разместил большие 
вместительные кресла (этот тип тогда называли «сло-
новьи»): кресла были обтянуты коричневой и черной 
сафьяновой кожей. Письменный стол министра со-
четал в себе черное дерево с шагреневой кожей и 
инкрустацией из слоновой кости. Материалы и ма-
стерство подчеркивали статус и должны были стать 
рекламой для шедевров, привезенных из колоний.

В 1933 году Рульман узнает, что он неизлечимо 
болен. Он заранее оговаривает порядок завершения 
всех заказов и роспуск своей компании, которая су-
ществовала около 20 лет. Особо он оговаривает пра-
вила, по которым должна создаваться мебель после 
его смерти: он старался не допустить, чтобы фактура 
дерева соперничала с формой мебели. А два его лю-
бимых драгоценных сорта — черное дерево макассар 
и капа амбойна, создающие мягкие фоновые узоры, 
спорили с деталями дизайна.

«Хотите вы этого или нет, стиль — это что-то вроде 
сумасшествия, сильного увлечения, которое не все 
могут себе позволить. И мода поэтому не может ро-
диться из скромности или недостатка средств».

По материалам interior.ru

Чайная пара для Manufacture Nationale de Sèvres, 1927-1938





http://www.lesdrevmash-expo.ru


http://www.sibexpo.ru


http://www.mebelexpo.uz


27 – 30 июля
CHINAINTERNATIONALFURNITUREFAIR
 (GUANGZHOU) PHASE 2 — 2020

Китай, Гуанчжоу, Guangzhou Chinese Import & 
Export Commodities Complex Pazhou (GICEC)
Международная мебельная выставка  (готовая мебель)
www.ciff.furniture

24 – 27 августа
АРХ МОСКВА — 2020

Москва, Гостиный двор, ул. Ильинка, д. 4
Международная выставка архитектуры и дизайна
www.archmoscow.ru

26 – 28 августа 
MEBELEXPO UZBEKISTAN — 2020

Узбекистан, Ташкент, НВК «УзЭкспоцентр»
Международная выставка «Мебель и технологии 
производства»
www.mebelexpo.uz

26 – 29 августа 
UMIDS — 2020

Краснодар, ВКК  «Экспоград Юг»
Международная выставка мебели, материалов, 
комплектующих и оборудования для деревообра-
батывающего и мебельного производства
www.umids.ru

02 – 05 сентября 
ЭКСПОДРЕВ — 2020
Красноярск, МВДЦ «Сибирь», ВК «Красноярская ярмарка»
Деревообрабатывающая специализированная выставка
www.krasfair.ru

09 – 11 сентября 
SIBWOODEXPO 2020
Иркутск, СибЭкспоЦентр
Международная выставка оборудования, техноло-
гий, материалов и продукции лесозаготовитель-
ной, деревообрабатывающей промышленности  и 
деревянного домостроения
www.sibexpo.ru
09 – 12 сентября 
МЕБЕЛЬ — 2020. ЛЕСДРЕВТЕХ — 2020
Минск, Футбольный манеж
Международная специализированная выставка-
ярмарка
www.belexpo.by

15 – 18 сентября 
ЭКСПОМЕБЕЛЬ-УРАЛ
И LESPROM-URAL PROFESSIONAL — 2020
Екатеринбург, МВЦ «Екатеринбург-Экспо»
Ведущая в Уральском регионе международная спе-
циализированная выставка мебели, оборудования, 
комплектующих и технологий для её производства
www.expoural.com

ГРАФИК ВЫСТАВОК МЕБЕЛЬНОЙ
ПРОМЫШЛЕННОСТИ РОССИИ,



24 – 26 сентября 
ТЕХНОДРЕВ ДАЛЬНИЙ ВОСТОК — 2020

Хабаровск, Хабаровская международная ярмарка
Выставка лесозаготовительной техники, мебель-
ного и деревообрабатывающего
оборудования
www.khabexpo.ru

10 – 14 октября
INTERMOB – 2020

Турция, Стамбул
Международная выставка компонентов для мебели
www.intermobistanbul.com

14 – 17 октября  
МЕБЕЛЬ И ИНТЕРЬЕР —  2020
ЛЕС И ДЕРЕВООБРАБОТКА —  2020

Алматы, Казахстан, ВЦ «Атакент»
Ведущие казахстанские проекты, посвященные 
мебельной и деревообрабатывающей промыш-
ленности
www.mebelexpo.kz

15 – 17 октября
ИДЕАЛЬНЫЙ ДОМ — 2020

Казань, ВЦ "Казанская ярмарка"
Выставка отделочных материалов, мебели, пред-
метов интерьера, дизайна и декора
expohouse.expokazan.ru

15 – 17 октября   
МВМК — 2020
Ялта, Крым, Хрустальный зал отеля «Ялта-интурист»
Специализированная выставка мебели и дизайна
www.expocrimea.com

19 – 22 октября 
ЛЕСДРЕВМАШ — 2020
Москва, Экспоцентр
18-я международная выставка оборудования и техно-
логий для деревообработки и производства мебели
www.lesdrevmash-expo.ru 

23 – 25 октября
BALTIC FURNITURE — 2020. DESIGN ISLE — 2020
Латвия, Рига, Baltic Furniture
Международная выставка мебели, интерьера и ос-
вещения
www.bt1.lv/mebelesundizains/rus/

10 – 13 ноября 
XYLEXPO — 2020
Москва, ЦВК «Экспоцентр»
Международная выставка
www.meb-expo.ru

23 – 27 ноября 
МЕБЕЛЬ — 2020
Москва, ЦВК «Экспоцентр»
Международная выставка
www.meb-expo.ru

И ДЕРЕВООБРАБАТЫВАЮЩЕЙ
СНГ И МИРА на 2020 г.



Но на сегодня проблемы нависли над выставками 
осени. 

Сначала ТАСС 2 июня опубликовал поручение 
премьер-министра РФ Михаила Мишустина Минз-
драву России о сохранении перепрофилированного 
коечного фонда для оказания помощи пациентам с 
новой коронавирусной инфекцией, а также о прора-
ботке вопроса о его расширении на случай второй 
волны пандемии со ссылкой на сайт правительства 
(government.ru).

«Минздраву России совместно с высшими долж-
ностными лицами (руководителями высших исполни-
тельных органов государственной власти) субъектов 
Российской Федерации обеспечить сохранение резер-
ва специализированного коечного фонда, созданного 
для лечения больных новой коронавирусной инфекцией 
в федеральных и региональных медицинских организа-
циях, на случай возобновления роста заболеваемости 
населения указанной инфекцией и проработать вопрос 
о необходимости формирования дополнительного ко-
ечного фонда на случай возникновения второй волны 
распространения новой коронавирусной инфекции.

Срок – до 5 июня 2020 года».

Затем почему-то все вдруг решили, что коечный 
фонд повсеместно сохраняется, на какой срок — не-
известно.  Я внимательно прочитала поручение и 
увидела пока, что речь идет о сохранении резерва в 
«федеральных и региональных медицинских органи-
зациях», а выставочные комплексы медицинскими 
организациями не являются.

Затем «Известия» 22 июня выпустили статью «Эх, 
вернисаж: выставочные центры Москвы откроются 
лишь в 2021 году». По факту ни в самой статье, ни в 
других источниках опубликованных документов на 
этот счет я не нашла.

В статье говорится: «В Минздраве «Известиям» 
сообщили, что направили регионам рекомендации 
по сохранению половины коечного фонда до конца 
2020 года. Но конкретные объекты для размещения 
госпиталей и сроки их использования территории 
выбирают самостоятельно. В департаменте здраво-
охранения столицы посоветовали обратиться в опер-
штаб Москвы по ситуации с коронавирусом, пояснив, 
что на территории города оборудованы пять времен-
ных госпиталей с суммарной вместительностью 10 
тыс. коек. Причем там пока нет пациентов, это ре-
зерв на случай ухудшения эпидемиологической си-

Вроде бы не так много времени прошло с того момента, как мы остались дома и не поехали на вы-
ставки в Краснодар, в Милан, в Ташкент и Алма-Ату. Но сожаление от того, что эти мероприятия не 
состоялись, сейчас ощущается особенно остро. Мы с нетерпением ожидаем выставку в Краснодаре 
в августе и очень надеемся, что все состоится. 

ВЫСТАВКИ ОСЕНИ,
МЫ ЖДЕМ ВАС!



туации». Отсюда я делаю вывод, что пока абсолютно 
неизвестно, какие комплексы в Москве и в регионах 
будут заняты и на какое время, а какие освободят из-
под коечного фонда — это в каждом городе власти бу-
дут решать самостоятельно.

Откуда же пресловутые данные об апреле 2021 
года? Пока я не увидела в прессе никаких опублико-
ванных постановлений на этот счет. «Известия» при-
водят слова Павла Ревенко, гендиректора КВЦ «Со-
кольники»: «Город собирается сохранить нынешнее 
положение до 31 марта 2021 года. Как следствие, из 
128 запланированных мероприятий уже точно не со-
стоятся 109. Остальные пока перенесены на более 
поздние месяцы 2021 года». Возможно, в отношении 
КВЦ «Сокольники» и есть распоряжение, но это со-
вершенно не означает, что это распространяется и на 
другие выставочные комплексы.

Сейчас госпитали расположены в выставочных пави-
льонах парка «Сокольники», в «Крокус Сити Холле», «Экс-
поцентре» на Красной Пресне, павильоне №75 на ВДНХ, 
в ледовом дворце «Крылатское» и парке «Патриот». 

Но в «Экспоцентре» в Москве выставки на сайте по 
расписанию стоят с 25 августа практически каждую 
неделю, а это, я думаю, означает, что никаких одно-
значных распоряжений, которые бы получил «Экспо-
центр», по крайней мере, пока нет.

К тому же, в данной статье говорится, что в начале 
июня РСВЯ направил письмо (есть в распоряжении 
«Известий») на имя мэра Москвы Сергея Собянина с 
просьбой о скорейшем демонтаже госпиталей в вы-
ставочных центрах столицы.

«Площадки несут фактически двойную нагрузку: 
приостановлена профильная деятельность, выста-
вочные площади подверглись серьезному переобо-
рудованию под госпитали», — отметили авторы пись-
ма. Они также сообщили о том, что международные 
выставки планируются на год-два вперед. А из-за не-
определенности со сроками открытия экспозицион-
ных помещений сделать это невозможно.

«Отрасль обеспечивает рабочими местами поряд-
ка 140 тыс. человек и представлена преимущественно 
предприятиями среднего и малого бизнеса, общее чис-
ло которых — более 2060, а суммарная выручка — 161,1 
млрд рублей в год», — рассказали «Известиям» в РСВЯ.

«Благодаря компаниям – организаторам самих 
мероприятий работает еще 40 тыс. сервисных компа-
ний. То есть одно рабочее место при проведении вы-
ставок и конгрессов создает 20 рабочих мест в смеж-
ных отраслях по застройке, туристическим услугам, 
клинингу, безопасности, техническому обеспечению 
и прочему. Поэтому экономический эффект в межо-
траслевом поле значительно больше», — поделился 
с «Известиями» президент РСВЯ Сергей Воронков.

К тому же о желании скорейшего возвращения выста-
вочных комплексов по всей России к нормальной жизне-
деятельности говорилось и на Общем собрании членов 
РСВЯ 18 июня 2020, которое прошло в режиме онлайн. 

То, что сейчас все нестабильно и зыбко во всем, 
что касается поездок, проведения мероприятий, от-
крытия/закрытия салонов, мы и так понимаем, но ра-
ботать сейчас и планировать свое завтра все равно 
необходимо. Выставочные комплексы и выставочные 
компании нацелены на проведение мероприятий и 
делают все возможное и невозможное, чтобы эти ме-
роприятия состоялись. Мы очень рассчитываем, что 
их усилия увенчаются успехом.

«За последние десятилетия существенно поменя-
лось содержание маркетинга, формы работы с кли-
ентами и перечень каналов продвижения продукции 
и услуг. Клиенты и предпочтения, социальная жизнь, 
здоровье и даже настроения оцифрованы в больших 
данных, позволяющих моделировать персонально 
потребительский спрос. Реклама уходит в интернет, 
вытесняющий телевидение, наружные носители, по-
чту и звонки. И только выставки, конгрессы и события 
прочно сохраняют свое место в тройке важнейших ка-
налов продвижения и продаж, демонстрации и изуче-
ния новинок, получения информации об отраслевых 
трендах, поддержания имиджа. И это закономерно, 
так как именно на мероприятиях, помимо таких уни-
кальных факторов любого события, как возможность 
общения и получения впечатлений, возможна точка 
сборки всех осуществленных рекламных и марке-
тинговых усилий. Только на мероприятии возможно 
собрать такое количество контактов и событий всего 
за несколько дней. Для реализации их по отдельно-
сти потребовались бы месяцы. Выставки и конгрессы 
поистине являются таким синергетическим центром 
всех предыдущих усилий, коммулятивным источни-
ком разнообразных возможностей, материализаци-
ей всего маркетинг-микса. Будут и дальше меняться 
инструменты маркетинга и рекламы, формы работы с 
клиентами, но все это где-то нужно собирать в такой 
«пазл», чтобы получить законченный результат в виде 
картинки будущего своего бизнеса», —  говорится в 
Стратегии развития конгрессно-выставочной отрас-
ли России 2020–2023, разработанной РСВЯ.

Сейчас, в период, когда все мероприятия отме-
нены, а многие компании до сих пор работают на 
удаленке, особо остро ощущается дефицит живого 
общения. Можно дистанционно вести переговоры, 
решать определенные вопросы, используя все со-
временные диджитал-инструменты, но все это будет 
работать в разы лучше, если закреплять такую работу 
личными встречами и живыми презентациями про-
дукта на выставках.

До встречи на деловых мероприятиях и выставоч-
ных проектах осени!

Светлана Ширяева





БЕСПЛАТНО 
— по предприятиям и частным лицам, занятым в про-

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Объем и размещение Цена (1 номер, руб.)

1-я полоса (лицевая обложка) 84 000

2-я полоса (2-ая сторона обложки) 42 000

3-я полоса (обложка) 29 500

4-я полоса (последняя обложка) 48 000

вкладка — 1 полоса 29 000

вкладка — 1/2 полосы 14 800

вкладка — 1/4 полосы 8 900

Эксклюзивный блок перед содержанием 1полоса 32 000

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: mebel@х1.ru
Тел. редактора (383) 21-44-333 (мобильный), e-mail: sveta@х1.ru

РАСПРОСТРАНЕНИЕ ИЗДАНИЯ

РАСЦЕНКИ на размещение рекламы в 2020 году



ЗАЯВКА ДЛЯ ПОДПИСКИ НА ЖУРНАЛ «МЕБЕЛЬЩИК СИБИРИ»

НАИМЕНОВАНИЕ ОРГАНИЗАЦИИ

АДРЕС ДЛЯ КУРЬЕРСКОЙ ДОСТАВКИ

РОД ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

ТЕЛЕФОН

ФАКС

ОТВЕТСТВЕННОЕ ЛИЦО

ПЕРИОД ПОДПИСКИ

Бланк необходимо выслать по факсу (383) 352-77-29 или на e-mail: mebel@x1.ru 

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

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

ЗДЕСЬ МОЖНО ПОЛУЧИТЬ ЖУРНАЛ «МЕБЕЛЬЩИК СИБИРИ» БЕСПЛАТНО

Monticelli-sib  Мира,54 335-12-03

Аристо Сибирь Владимировская, 11а, к. 2  363Ø78Ø15

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 364Ø44Ø93

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 235Ø98Ø98

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

Кемерово (3842)

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

8-913-298-
43-33

Аристо Сибирь Абызова, 12а 49-65-95

Модерн-купе Володарского, 18 452-352

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

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

Барнаул (3852)

АрсеналПлит Петухова, 35/а 275-54-24

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

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

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

Центр мебельной 
фурнитуры Малахова, 177Е 504-150

Томск (3822)

Комплекс-Томск Пролетарская, 38В 900-699

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

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

Иркутск (3952)

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

Красноярск (391)

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