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Детекторы	
банкнот	DOCASH

Бухгалтерские	бланки	BRAUBERG

Ассортимент банковского оборудо-
вания группы компаний «Самсон» по-
полнился 3-мя детекторами банкнот 
DOCASH. 

Детектор	банкнот	DOCASH	430. 
Автоматический детектор самосто-

ятельно делает заключение о подлин-
ности банкнот, не требуя от кассира 
знаний о признаках защиты денежных 
знаков. Емкости аккумулятора хвата-
ет на 6 часов работы без подзарядки.

Детектор	банкнот	DOCASH	502.	
Ультрафиолетовый просмотровый 

детектор обеспечивает надежную 
проверку подлинности банкнот и цен-
ных бумаг при максимальном исполь-
зовании мощных УФ ламп.

Детектор	 банкнот	 DOCASH	 DVM	
Lite	 D. Определяет подлинность 
банкнот по наличию специальных 
инфракрасных меток, нанесенных 
метамерными красками. Оснащен 
сенсорным ЖК-монитором (11,9 см). 
Также обладает функцией автовы-
ключения.

Слова «Накладная» или «Товар-
ный чек» сегодня знает практи-
чески каждый, поэтому для бес-
перебойной работы современной 
организации важно постоянное 
наличие бухгалтерских бланков. 
Группа компаний «Самсон» рада 
сообщить своим клиентам о том, 
что теперь ассортимент бумажной 
продукции BRAUBERG пополнился 
линейкой бухгалтерских бланков, 

предназначенных для ведения бух-
галтерского документооборота с 
максимальной эффективностью.

Бухгалтерские бланки напечатаны 
на офсетной бумаге. Их форма и раз-
мер соответствуют государственным 
стандартам  ведения бухгалтерского 
учета. Внутренний блок проклеен по 
одному краю. Бланки поставляются 
комплектами по 100 штук. Упакованы 
в термоусадочную пленку.

Лидер	продаж	
подарочных	ручек	Galant

В свете приближающихся много-
численных праздников группа ком-
паний «Самсон» подготовила для 
своих клиентов своевременную ак-
цию с полезными подарками. Всем 
известно, что письменные принад-
лежности в стильных фирменных 
упаковках являются самым популяр-
ным и актуальным бизнес-презентом 
к любой дате. Чтобы соответство-
вать запросам покупателей и по-
лучить ценный приз, становитесь 
участником акции «Лидер продаж 
подарочных ручек GALANT». В пе-
риод с 1 октября 2011 г. по 31 марта 
2012 г. при закупке подарочных ру-
чек GALANT на максимальную сумму 
Вы получаете шанс стать обладате-
лем одного из призов. Победитель 
гарантированно получит зеркальную 
фотокамеру CANON 550D, которая 
позволяет делать профессиональ-
ные фотоснимки высокого каче-

ства. За второе место предусмотрен 
стильный планшетный компьютер 
ACER, за третье – удобный и функ-
циональный нетбук ACER.

Стать лидером продаж будет на-
много проще, если параллельно 
принять участие в дополнительной 
акции «Правильная выкладка – за-
лог успешных продаж!», которая 
проводится с 21 ноября по 31 дека-
бря 2011 г. По условиям акции при 
единовременной закупке подароч-
ных ручек GALANT от 150 штук кли-
ент группы компаний «Самсон» га-
рантированно получит фирменную 
настольную или напольную витри-
ну GALANT, предназначенную для 
удобной выкладки товара.

Подробнее ознакомиться с усло-
виями акций можно на сайте www.
samsonopt.ru или у менеджеров 
группы компаний «Самсон».

Желаем удачных продаж!
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Новинка	от	Hatber	—	
тетради	The	HEAD	

О чем думает современный чело-
век, какие эмоции, чувства и мысли 
заполняют современные умы? Весь-
ма интересно! Иногда кажется, что 
информационный поток переполня-
ет... А ведь так оно и есть!

Наш мозг — это совершенный ко-
мандный центр. Он способен произво-
дить триллион операций в секунду. Его 
нельзя сравнить по скорости и совер-
шенству ни с каким другим технологи-
ческим устройством, известным нам. 

В дизайнах новой серии Hatber по-
казал многогранность человеческих 
мыслей и эмоций. Серия The HEAD 
привлекает своей новизной и выгля-
дит весьма экстремально и креатив-
но. В замысловатых дизайнах про-
слеживается скрытая нотка юмора, 
каждая обложка неповторима. 

Обложки серии вобрали лучшее, 
что есть в современном графиче-
ском дизайне.

«Germanium»	—	новый	
офисный	хит	от	BRAUBERG

Торговая марка BRAUBERG бро-
сает вызов пластиковым офисным 
принадлежностям и предлагает Ва-
шему вниманию стильную коллекцию 
“Germanium”, выполненную из метал-
ла. Украшение рабочего стола, при-
дание ему стиля, а иногда и игривости 
— все это под силу замечательным 
новинкам из металлической сетки.

Например, настольный набор из 
черной сетки, состоящий из 7 пред-
метов, поможет любому офисному 
работнику «настроить» свой рабочий 
день и сделать его успешным. В набор 
входят: 2 поддона для бумаг формата 
А4, подставка для бумаг и писем, 3-х 
секционная, подставка для бумаж-
ного блока размером 100х100 мм, 
подставка-органайзер для канцеляр-
ских мелочей, подставка-органайзер 
для пишущих принадлежностей, под-
ставка для визиток. Набор поставля-
ется без канцелярского наполнения.

Организовать удобное хранение 
журналов, проспектов и каталогов, не 
задействуя, при этом пространство 

рабочего стола позволят настенные 
наборы из 3 металлических лотков се-
ребристого и черного цветов. Размер 
каждого лотка (ВхШхГ) — 215х355х85 
мм. Лотки крепятся к стене или другой 
вертикальной поверхности в произ-
вольном порядке, поэтому легко смо-
гут вписаться в любой интерьер. 

Представительницам прекрасной 
половины человечества наверняка 
понравятся разноцветные подставки-
органайзеры желтого, фиолетового, 
светло-зеленого и розового цветов. 

Преимуществами товаров из кол-
лекции “Germanium” являются ка-
чественные материалы, строгий 
контроль в процессе производства, 
гарантирующий отсутствие брака и 
однородный цвет. Более 50 товарных 
позиций, изготовленных из металли-
ческой сетки черного и серебристо-
го цветов — это потенциальные хиты 
продаж, которые выгодно отличаются 
от своих «традиционных» пластиковых 
собратьев. Не упустите отличную воз-
можность повысить свой доход.
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Поздравляем	победителей	акции	
«Призы	за	максимальный	рост	закупок	SvetoCopy»

Группа компаний «Самсон» рада сообщить 
своим клиентам о подведении итогов ак-
ции «Призы за максимальный рост закупок 
SvetoCopy», которая проводилась для кли-
ентов, показавших наибольший рост закупок 
бумаги SvetoCopy в 2011 году в процентном 
соотношении к соответствующему периоду 
2010 года.

По результатам акции первые три клиента 
в каждом филиале получили ценные призы 
от группы компаний «Самсон» — мощный 
ноутбук за первое место, лазерное МФУ 
— за второе и уничтожитель документов за 
третье место. 

Группа компаний «Самсон» от души по-
здравляет всех победителей и приглаша-
ет к участию в новых акциях, которые обя-
зательно будут проводиться и в 2012 году!

Компания «Бюрократ»,
 г. Магнитогорск

ООО «Доктор Канц»,
г. Ульяновск

ООО «Мобиус Тэк»,
г. Барнаул

ООО «Аргумент»,
г. Москва

ООО «Белый остров», 
г. Белгород

ООО «Удмуртполиграфия»,
г. Ижевск

ООО «Микс Трейд»,
г. Ставрополь

ООО «Офис- Кубань»,
г. Краснодар

ЗАО «Офисный Мир-Саратов»,
г. Саратов

Компания «Оптима»,
г. Первоуральск
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Коллекция	«Сочный	офис»	
от	СТАММ

Компания СТАММ в преддверии на-
ступающего нового 2012 года выпу-
стила эксклюзивную серию товаров 
офисного направления в изумительно 
яркой цветовой гамме — коллекцию 
«Сочный офис». Данная серия товаров 
включает лотки вертикальные «Торна-
до» и «Фаворит», лотки горизонталь-
ные СТАММ «Люкс» и «Эксперт», лоток 
с широкой загрузкой «Филд». Новая 

палитра коллекции «Сочный офис» 
представлена цветами «Лайм», «Виш-
ня» «Слива» и способна внести яркую 
ноту в рабочие будни, добавить сол-
нечного летнего настроения.

Компания СТАММ выражает уве-
ренность, что серия «Сочный офис» 
порадует Вас в период холодной 
зимы и будет настоящим взрывом 
красок в офисе!

Начни	свой	день	
с	«Coffee	Break»!

Утро. Начало рабочего дня. Мил-
лионы людей по всей стране просы-
паются и наливают себе спаситель-
ную чашечку кофе перед тем, как 
поехать в офис. Для всех кофеманов 
и кофелюбов, для тех, кто не мыслит 
себе утро без чашечки кофе предна-
значена новая серия Coffee Break. 
Насыщенный цвет кофейных зерен 
вызывает ассоциации с утренней ча-
шечкой кофе, дизайны обложек лег-
ко позволяют представить их аромат, 
настолько натурально они выглядят.  
А яркие элементы дизайна настроят 
на лучшее в течение всего рабочего 
и учебного дня.
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Мощь,	сила,	«Торнадо»	—
	лоток	вертикальный	от	СТАММ

В	ассортименте	компании	Hatber	
новинка	—	тетради	«WATCH»

Стильный, вместительный и надеж-
ный вертикальный лоток «Торнадо» от 
компании СТАММ будет полезен для 
систематизации деловых бумаг и под-
ходит даже для хранения тяжелых па-
пок и каталогов. Новинка подчеркнет 
индивидуальность Вашего офиса, по-
скольку имеет уникальный и неповто-
римый дизайн. Особенностью лотка 
«Торнадо» является сочетание тради-
ционной надежности и устойчивости 
лотка с плавными оригинальными ли-
ниями, что является определяющим 
критерием при выборе товара. При 
помощи боковых округлых отверстий 
лоток легко перемещать в простран-
стве офиса. Лоток вертикальный «Тор-
надо» имеет сменные таблички для 
маркировки, на которых можно раз-
местить необходимую информацию 
о содержащихся в лотке документах. 
Ширина лотка «Торнадо» — 95 мм. 

Новинка имеет безупречную глад-
кую поверхность и изготавливается 
на высокотехнологичном европей-
ском оборудовании из экологичного 
полистирола. Лоток вертикальный 
«Торнадо» представлен как в клас-
сической цветовой гамме — серый, 
черный, прозрачный, тонированный 
серый, тонированный голубой, тони-
рованный коричневый, так и в серии 
цветов «Сочный офис» — тонирован-
ные «Вишня», «Слива», «Лайм». Се-
рия «Сочный офис» — порадует Вас 
в мире серых будней и будет настоя-
щим взрывом красок в офисе.

Мощный вертикальный лоток Тор-
надо — невероятно стильная новин-
ка и настоящий помощник в работе. 
Мы выражаем уверенность, что ло-
ток «Торнадо» будет востребован на 
рынке и обеспечит Вам массу преи-
муществ и выгод!

Над годами не властно время! С мо-
мента зарождения часового искусства  
прошло немало веков, но по сей день 
эта тема остается интересна. Если речь 
идет о красоте часового механизма и 
точности конструкции, каждый элемент 
приобретает ключевое значение. 

Циферблаты часов неподражаемы, 
они сделаны с великолепным мастер-
ством и с использованием  лучших 
материалов, традиционно применяе-
мых для дорогих часов. В оформле-
нии  использованы выпуклые формы 
и четкость линий. У каждой модели ча-
сов свой необычный и неповторимый 
циферблат, помещенный в оригиналь-
ный серебряный или золотой корпус. 
Все элементы продуманы до мелочей. 

Выборочный лак на обложке удачно 
подчеркивает дизайнерскую идею, 
обложка выглядит стильно и привле-
кательно.
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Группа компаний «Самсон» пред-
ставляет более 100 товарных по-
зиций офисных принадлежностей, 
школьных канцтоваров, пишущих 
принадлежностей и офисной техни-
ки от всемирно известного бренда 
MAPED (Франция). Сегодня бренд 
MAPED, который ведет свою исто-
рию с 1947 года, является одним из 
мировых лидеров в таких товарных 
категориях, как ножницы, ластики, 
точилки, циркули и чертежные ин-
струменты.

Офисный ассортимент MAPED — 
это самые передовые технологии и 
уникальные дизайнерские решения. 
Функциональный набор из 3-х под-
донов для документов станет заме-
чательным помощником для любого 
офисного служащего. 5 фиксаторов 
по высоте позволяют создать с по-
мощью лотков 3 или 4 отделения. В 
прочные лотки из прозрачного си-
него пластика легко помещаются 
картонные папки и скоросшиватели. 
Замечательным решением для мало-
го офиса является компактный роли-
ковый резак «Compact», позволяю-

щий разрезать до 5 листов формата 
А4 (210х297 мм). Длина реза — 300 
мм. Имеет метрическую и дюймовую 
линейки: 30 см/12». Размеры стани-
ны — 366х70 мм. В комплект входит 
сменное лезвие.

Детский ассортимент MAPED — 
лучшее, что можно дать детям для их 
безграничного самовыражения и эф-
фективного обучения. Например, ра-
бота с цветной бумагой принесет ре-
бенку огромное удовольствие, если 
в его руках будут изготовленные из 
высококачественной нержавеющей 
стали ножницы «Koopy». Специаль-
ная пружинка позволяет ножницам 
открываться автоматически, облег-
чая усилия, а кончики лезвий закруг-
лены для безопасности. Оригиналь-
но стилизованные под лапы панды, 
эти ножницы вызовут восторг у юных 
покупателей. Не меньшую бурю эмо-
ций вызовет оригинальная «растя-
гивающаяся» точилка «Croc Croc» в 
форме червячка . Чтобы начать за-
точку, червячка требуется растянуть. 
Точилка имеет 2 отверстия для ка-
рандашей разного диаметра. 

MAPED:	новый	яркий	бренд	
в	ассортименте	нашей	компании

Ассортимент фоторамок группы 
компаний «Самсон» пополнился но-
винками от ТМ BRAUBERG. Рамки 
изготовлены из дерева и пластика. 
В зависимости от формата, они мо-
гут использоваться для оформле-
ния фотографий, дипломов, серти-
фикатов, грамот, лицензий и других 
документов. Можно подобрать рам-
ки для настольного и настенного 
размещения. 

Фоторамки	
BRAUBERG	
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Группа компаний «Самсон» по-
лучила официальный статус «HP 
PartnerOne Gold Imaging and Printing 
Value Specialist» на 2012 год от 
признанного мирового лидера 
ИТ-отрасли — компании Hewlett-
Packard. Только небольшая группа 
партнеров по всему миру получает 
этот уважаемый статус.

Достижение статуса PartnerOne 
Gold подтверждает высокий уро-
вень работы группы компаний «Сам-
сон», осуществление масштабной 
деятельности по их продвижению 
и применение в своей работе всех 
стандартов качества HP. 

Необходимо отметить, что при-
своенный статус дает преимуще-
ства не только для компании его 
получившей, но также и для ее кли-
ентов. В ассортиментном предло-
жении группы компаний «Самсон» 
представлены только оригинальная 
техника и расходные материалы.

Hewlett-Packard — крупная ИТ-
компания, один из лидеров на ми-
ровом рынке решений в области 
компьютерных технологий, рабо-
тающая в 170 странах. 

Ни одна другая компания не мо-
жет предложить такой широкий ас-
сортимент технологических реше-
ний, как НР.  Предложение компании 
включает разнообразные продукты, 
начиная от карманных устройств и 
заканчивая одними из самых мощ-
ных в мире суперкомпьютеров.

Группа компаний «Самсон» со-
общает о пополнении популярных 
серий латексных перчаток торговой 
марки ЛАЙМА «Стандарт» и «Пре-
миум» новыми моделями размера 
XL (очень большой). 

Перчатки защищают руки от воз-
действия грязи, влаги, моющих и 
чистящих средств при любых быто-
вых и хозяйственных работах: мытье 
посуды, стирка белья, уборка, садо-
водческая работа и т. д. 

Ассортимент уборочно-хозяй-
ствен ного инвентаря также попол-
нился тряпками для мытья пола 
ЛАЙМА.  Тряпки обладают высокой 
прочностью и увеличенным сроком 
службы, отлично впитывают, отжима-
ются и быстро сохнут. Идеальны для 
уборки больших площадей. Могут 
применяться с бытовыми моющими 
средствами, включая хлор. Упакова-
ны в индивидуальную упаковку. 

Официальный	
статус	группы	
компаний	
«Самсон»	—	
HP	PartnerOne!

Лопаты,	ледорубы	и	скреперы	
для	уборки	снега

Перчатки	ЛАЙМА	
большого	размера

Уборка снега — довольно утоми-
тельное занятие, однако соответ-
ствующий инвентарь позволит значи-
тельно упростить процесс. Поэтому 
выбор инструмента для уборки сне-
га имеет немаловажное значение. 
Группа компаний «Самсон» рада со-
общить своим клиентам о сезонном 
расширении ассортимента снего-
уборочного инвентаря ледорубами, 
лопатами и скреперами для уборки 
снега.

Особенности наших новинок: 
- эргономичный дизайн, позволя-

ющий уменьшить нагрузку на руки и 
плечи; 

- ковши и лезвия инструментов из-
готовлены из морозоустойчивых ма-
териалов, благодаря чему к ним не 
прилипает снег; 

- не ржавеют; 
- легко чистятся.
Лопаты-снегоочистители из пла-

стика, фанеры, алюминия и оцинко-
ванной стали высотой 130 см, шири-
ной рабочей поверхности до 50 см и 
деревянными или алюминиевыми че-
ренками предназначены для уборки 
сугробов и большого количества сне-
га. Скреперы – наиболее удобные ин-
струменты для уборки снега. Легкие 
по весу, они помогают быстро убрать 
снег с большой территории благо-
даря большой ширине ковша – до 82 
см. Ковши выполнены из пластика 
или оцинкованной стали. Пластико-
вые ковши усилены стальной кром-
кой. Колесики на одной из моделей 
скреперов создают дополнительное 
удобство в эксплуатации.

Ледорубы предназначены для рас-
чистки поверхности ото льда. Лезвие 
из закаленной стали и металлическая 
ручка делают инструмент идеальным 
выбором для быстрого удаления на-
леди или снятия коры с деревьев.
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Немецкий производитель компания DURABLE зна-
менит своей широкой линейкой готовых информаци-
онных решений. Магнитная информационная рамка 
MAGAFRAME TM успела завоевать уже 6 наград и по 
праву может считаться самым функциональным инфор-
мационным решением для дома и офиса. Самоклеяща-
яся основа, магнитная рамка, двусторонний цветной 
контур, антибликовая поверхность, возможность мно-
гократного переклеивания и двухстороннего размеще-
ния информации. Все это позволяет быстро, нагляд-
но и красиво разместить необходимую информацию. 
Рамка клеится на любую гладкую поверхность. К началу 
2012 года DRABLE подготовил новые цветовые реше-
ния магнитной рамки MAGAFRAME TM . Теперь, помимо 
черного, серебристого, красного, синего и оранжевого 
цветов MAGAFRAME TM формата А4 будет выпускаться 
с зеленым и золотым профилем. Золото — цвет пре-
стижа и роскоши, как нельзя кстати придется по вкусу 
отельерам и рестораторам, а зеленый — цвет успокое-
ния, можно использовать для офисного оформления. 
Не стоит забывать, что красный, зеленый и синий цвета 
наиболее часто становятся корпоративными цветами 
компаний, поэтому спешите сделать предложение Ва-
шим партнерам. 

Ассортимент пластиковых портфелей и сумок груп-
пы компаний «Самсон» пополнился надежными пласти-
ковыми портфелями BRAUBERG «Contract». Основное 
отделение портфелей расширяется книзу и позволяет 
разместить значительное количество документов. Один 
из карманов оснащен молнией. Карман-сетка разбит на 
отделения для предметов, требующих быстрого доступа. 

Новые	цветовые	решения	
магнитной	рамки	
MAGAFRAME	TM

Стильные	и	надежные	
пластиковые	портфели	
BRAUBERG	«Contract»
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Картон	CANSON:	
новые	возможности	
для	бизнеса	и	для	творчества

Клей-карандаш	
BRAUBERG:	
новая	формула,	
новые	
возможности

Вот уже более 400 лет французская 
торговая марка CANSON помогает 
творческим людям воплощать свои 
художественные замыслы. Группа 
компаний «Самсон» сообщает своим 
клиентам о значительном расшире-
нии ассортимента цветной бумаги 
для творчества новинками цветного 
двустороннего картона от CANSON.

Богатая цветовая гамма — более 
20 ярких цветов, в том числе неоно-
вые и «золотая фольга» — позволяет 
удовлетворить вкусы самого взыска-
тельного покупателя. Картон плот-
ностью 240 г/м2 изготовлен из каче-
ственного сырья без использования 
кислоты и предназначен для худо-
жественных и оформительских ра-

бот, коллажей, аппликаций. Он также 
подходит для лазерной и струйной 
печати. Листы размером 500х650 мм 
(формат А2+) упакованы в пленку по 
25 штук. Благодаря наличию индиви-
дуальной наклейки с информацией о 
товаре на каждом листе, возможна 
поштучная реализация картона.

Картон высокого качества от 
CANSON послужит прекрасной осно-
вой для воплощения идей Ваших 
покупателей и подарит им незабы-
ваемое ощущение удовольствия от 
использования этого материала. 
Наши новинки в Вашем ассортимен-
те позволят Вам значительно расши-
рить аудиторию покупателей и уве-
личить продажи. 

Ассортимент клеев-карандашей 
группы компаний «Самсон» попол-
нился новинкой от BRAUBERG. Но-
вая формула клея BRAUBERG гаран-
тирует надежное склеивание бумаги, 
картона и фотобумаги. После нане-
сения высыхает без образования пя-
тен. Безопасен для здоровья. Увели-
ченный срок годности — 3 года. 

• Вес клея — 40 г.
• Время высыхания — 1 мин.
• Изготовлен на основе полимер-

ного материала.

DoCash	DVM	mini	—	максимальное	удобство	
и	эффективность	

Компания «Гамма-Центр» анонси-
рует выход нового инфракрасного 
детектора DoCash DVM mini, соз-
данного для оперативной проверки 
подлинности банкнот, ценных бумаг, 
паспортов и других документов с 
элементами защиты. 

Контроль инфракрасной (ИК) за-
щиты позволяет идентифицировать 
элементы изображения, нанесен-
ные ИК-метамерными красками, 
что гарантирует максимально на-
дежные результаты при определе-
нии подлинности денег (ИК метки 
подделывают реже всего). В режи-
ме двухдиапазонной ИК подсветки 
детектор обеспечивает визуализа-
цию специального элемента «М» — 
мигающие (появляющиеся и исче-
зающие) изображения (например, у 
100-долларовой купюры «пропада-
ет» герб и серийный номер).

Чтобы проверить банкноту, ее 
помещают в просмотровую зону, 
и встроенная в детектор камера 
передает изображение инфракрас-
ных меток на большой (4,3”) ЖК 

дисплей. Для увеличения скорости 
проверки, пользователь может про-
сматривать банкноты веером. При 
этом ему заметна только та часть 
единого рисунка, которая выполне-
на с помощью метамерной краски, 
отражающей ИК лучи. Изображение 
четкое, контрастное, без оптиче-
ских искажений. 

Область применения прибора 
самая широкая. Детектор DoCash 
DVM mini рекомендован различным 
кассовым подразделениям банков, 
предприятиям розничной торгов-
ли и сферы услуг. Благодаря воз-
можности работы от 12В, он  может 
использоваться в автомобиле при 
проведении  выездной торговли 
(«продажа с колес» — Van Selling), 
а также  будет полезен водителям 
такси и общественного транспорта.

Детектор отличают очень компакт-
ный размер и стильный, изящ ный 
дизайн. Предусмотрена возмож-
ность заказа аппарата в корпора-
тивном цвете. Его инновационная 
настольная подставка усилена ре-

брами жесткости, что исключает 
«кивание» и опрокидывание прибо-
ра. Резиновые ножки препятствуют 
скольжению по столу. При необхо-
димости, с помощью двухсторонней 
самоклеящейся застежки, DVM mini 
можно крепить к стене, что осво-
бождает рабочее пространство и 
делает прибор еще более удобным 
в работе. 
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Одним из самых простых и эффек-
тивных средств визуальных коммуни-
каций в офисе или школе являются 
информационные доски. Группа ком-
паний «Самсон» предлагает Вашему 
вниманию новинки информационных 
досок BRAUBERG и ПИФАГОР фор-
мата А4 и А3. Магнитно-маркерные, 
пробковые, с текстильным покры-
тием — все они предназначены для 
разных целей, однако их объединяют 
малые размеры и высокое качество 
исполнения.

Даже в самом «густо населен-
ном» офисе найдется место для на-
стенной магнитно-маркерной доски 
BRAUBERG формата А4 с рамкой из 
МДФ. На рабочую поверхность доски 
размером 214x302 мм нанесено бе-
лое лаковое покрытие, позволяющее 
писать на ней специальными мар-
керами и легко размещать инфор-
мацию при помощи магнитов. Такая 

дос ка даст возможность производить 
ежедневные заметки или отмечать 
достигнутые результаты. В комплект 
входят крепление и 2 магнита. 

Для детских учреждений настоя-
щей находкой станут новинки от 
торговой марки ПИФАГОР. Напри-
мер, двухсторонняя доска для мела 
и маркеров ПИФАГОР на регулиру-
емом стенде — прекрасный выбор 
для учебы и творчества. Разные 
материалы рабочих поверхностей 
позволяют писать на доске марке-
рами или мелом. Малогабаритные 
доски формата А4 и А3 BRAUBERG и 
ПИФАГОР будут востребованы сре-
ди офисных работников, студентов, 
в школах, детских садах и развива-
ющих центрах. Большой выбор мо-
делей позволит Вам сформировать 
ассортимент, отвечающий требо-
ваниям самых взыскательных по-
купателей. 

Доски	BRAUBERG	и	ПИФАГОР	
для	интересной	учебы	
и	плодотворной	работы

Новинка	
от	«Гамма»:	
ЛЕГКАЯ	масса	
для	лепки!

Компания “Гамма”, следуя самым 
передовым тенденциям развития 
на рынке материалов для творче-
ства, ежегодно дополняет свой ас-
сортимент. Новинка “АэроФОРМ” 
— пластичная масса для лепки и 
моделирования, самоотвержда-
ющаяся на воздухе. 

Масса может использоваться деть-
ми с трех лет. Масса легко разминает-
ся и хорошо моделируется, не липнет 
к рукам, не окрашивает их. Занятия с 
«Аэроформ» доставят удовольствие 
не только детям, но и родителям. Лег-
кая масса для моделирования пред-
ставлена наборами по 4 и 6 цветов, 
которые легко смешиваются для по-
лучения новых оттенков. «Аэроформ» 
высыхает на воздухе в течение 12 ча-
сов. После высыхания поделки стано-
вятся плотными и упругими, сохраняя 
легкость. Работа с «Аэроформ» спо-
собствует развитию не только мото-
рики рук, но и творческого воображе-
ния у ребенка.
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Представляем Вашему вниманию 
«Kids Series» — серию товаров для 
детей от бренда BRAUBERG. «Kids 
Series» — это линейка товаров для 
детского творчества, включающая 
альбомы, цветную бумагу, картон, 
цветные карандаши и многое другое. 
Знакомство с «Kids Series» мы пред-
лагаем начать с цветной бумаги, цвет-
ного и белого картона.

Белый картон, цветной картон и 
цветная бумага представлены набо-
рами формата А3 и А4. Цветные ли-
сты отличаются высоким качеством 
прокраски и яркими, сочными цвета-
ми. Бумага и картон «Kids Series» поз-
воляют создавать различные виды 
аппликаций и проявлять вообра-

жение и изобретательность. Любая 
творческая задумка ребенка найдет 
свое выражение — ведь с большим 
разнообразием цветов есть, где раз-
гуляться фантазии.

Каждый набор имеет упаковку ори-
гинального дизайна, на которой ука-
зан штрих-код и исчерпывающая ин-
формация о товаре.

Мы уверены, что наши новинки 
очень быстро завоюют признание  
широкой аудитории юных покупате-
лей, ведь картон и цветная бумага 
BRAUBERG «Kids Series», предназна-
ченные для детского творчества, мо-
гут с успехом использоваться детьми 
всех возрастов: от воспитанников 
детского сада до школьников.

Ассортимент телефонных книжек от 
Erich Krause группы компаний «Сам-
сон» пополнился новинками из попу-
лярной серии «Armonia». 

Серия «Armonia» выполнена из мяг-
кого на ощупь материала со слегка 
выраженным рельефом, который 
подчеркивает строгость этой серии.
• Формат А7 (80x155 мм).
• Обложка — «фактурная кожа».
• Вырубной алфавит.
• Внутренний блок — офсет, 
 70 г/м2, шитый, с капталом.
• 72 листа.
• Закладка-ляссе.
• 28-буквенный 
 ламинированный рубрикатор.
• Дополнительный раздел: телефон-
ные коды стран и городов.
• Обложка подходит 
 для горячего тиснения.
• Цвет — коричневый, синий, черный.

В коллекции тетрадей Hatber-HD 
— пополнение! На обложках мяу-
тетрадей появились прикольные 
коты, глядя на которых никто не смо-
жет удержаться от улыбки. На фор-
зацах силуэты тех же котов, причем 
выполнены они в виде раскраски – 
вне зависимости от того, кто будет 
пользоваться тетрадкой — школьник, 
студент или взрослый человек, у всех 

у них возникнет желание раскрасить 
этих забавных персонажей. Наши ди-
зайнеры не удержались и раскрасили 
некоторых из них. 

Тетради выполнены в уже знако-
мом качестве продукции Hatber-
HD. Блок тетради 48 листов, 
плотность бумаги 65 гр/м, серая 
клетка, красные поля. Форзацы 
запечатаны. 

Новинка	—	BRAUBERG	«Kids	Series»	Телефонные	
книги	
от	Erich	Krause	
серии	«Armonia»

Мяу-тетрадь	«Прикольные	коты»
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«Лень — двигатель прогресса» — 
такое утверждение свидетельствует 
лишь о том, что люди находятся в 
постоянном поиске, как облегчить 
свою жизнь. Действительно, реше-
ние простейших повседневных за-
дач мы все чаще доверяем одной 
кнопке. Раз, нажали кнопку — и за-
кипел чайник, сварился кофе, в ком-
нате стало чисто, или тепло, или, на-
конец, установилась благоприятная 
атмосфера. Мы настолько привык-
ли, что мелкие бытовые приборы бы-
стро откликаются на наши просьбы 
и оперативно устраняют возникшие 
проблемы, что не готовы расстаться 
с ними ни дома, ни на работе.

Считаете, что бытовая техника и 
канцелярские товары находятся в раз-
ных секторах бизнеса? Не спешите с 
ответом! С помощью наших экспертов 
мы докажем Вам, что расширение ас-
сортимента – это эффективный спо-
соб привлечения новых клиентов и по-
вышения лояльности существующих.

Бытовая	техника	и	
корпоративные	продажи
Практически в каждой квартире и в 

каждом офисе есть мелкая бытовая 
техника (МБТ). И это уже давно не ро-
скошь, а возможность не прилагать 
лишних усилий, не отвлекаться на 
мелочи и полностью посвятить себя 
важной работе. Безусловно, не все 
оборудование, относящееся к быто-
вой технике, можно встретить в со-
временных офисах. Например, очень 
сложно представить себе кухонный 
комбайн или фритюрницу, которые 
используются для собственных нужд 
компании. Однако электрические 
чайники, кофеварки, микроволно-
вые печи, пылесосы и климатотех-
ника (обогреватели, кондиционеры, 
увлажнители воздуха и т. д.) — дале-
ко не редкость в российских офисах 
любого масштаба.

«Потребительский спрос на мелкую 
бытовую технику и другие товары по-
вседневного использования очень 
высок, — считает менеджер	 груп-

пы	 компаний	 «Самсон»	 Елизавета	
Дюкова. — Об этом свидетельствует 
постоянное появление новых брендов 
и большая конкуренция, которая осо-
бенно заметна в сегменте электриче-
ских чайников, микроволновых печей, 
пылесосов. Гораздо ниже уровень 
конкуренции среди специфических 
товаров, недавно пришедших на ры-
нок. Например, очистители воздуха».

«Наиболее стабильными, с точки 
зрения покупательского спроса, яв-
ляются такие товарные категории, 
как утюги, электрочайники и пыле-
сосы, несмотря на максимальный 
уровень насыщения (проникновения 
в домохозяйства) — в категориях 
утюги и чайники – более 90%. К ра-
стущим сегментам на данный мо-
мент времени относятся, например, 
выпрямители, блендеры, пароварки. 
К стагнирующим — СВЧ-печи, фены, 
пылесосы с мешком для сбора 
пыли», — перечисляет	 менеджер	
компании	 «Голдер-Электроникс»	
(ТМ	Vitek)	Алексей	Костарев.

И	на	работе,	и	в	быту
Текст: Анна ВЛАСОВА

(рынок	мелкой	бытовой	техники)
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Рассматривая различные каналы 
сбыта бытовой техники, эксперты 
однозначно сходятся во мнении, что 
самым популярным вариантом для 
потребителей остаются специализи-
рованные магазины, чаще всего се-
тевые. Отметим, что данное утверж-
дение справедливо для розничных 
продаж, ориентированных на конеч-
ного покупателя. 

«Специфика рынка МБТ такова, что 
оптовое звено фактически вытеснено, 
— рассказывает Алексей	 Костарев	
(ТМ	Vitek). — Сегодня оставшиеся на 
рынке дистрибьюторы обслуживают, 
в основном, региональные точки. Си-
туацию в рознице можно охарактери-
зовать, как «олигополия федеральных 
торговых специализированных се-
тей». Безусловно, специализирован-
ные торговые точки — наиболее инте-
ресный канал сбыта. Также свою долю 
имеют и неспециализированные сети 
(«Ашан», «Реал» и др.). Очень пер-
спективным направлением являются 
интернет-продажи и продажа техники 
по каталогам. Однако на данный мо-
мент на них приходится не более 2% 
оборота МБТ».

Его мнение подтверждает и Елиза-
вета	 Дюкова	 («Самсон»): «Специа-
лизированные гипермаркеты быто-
вой техники, например, «М-Видео», 
«Техносила» и т. д. — наиболее вы-
годные каналы сбыта. За каждым 
участником рынка уже закрепилась 
определенная репутация и клиентам 
привычнее обращаться к ним за по-
купками. В последнее время набира-
ют популярность интернет-магазины. 
В первую очередь, из-за возможно-
сти найти более низкую цену».

Однако вернемся к корпоратив-
ным продажам. Всем понятно, что 
наличие мелкой бытовой техники и 
климатотехники в ассортименте ком-
паний, комплексно обслуживающих 
организации, — это не способ конку-
рировать со специализированными 
магазинами, а возможность предло-
жить клиентам более широкий выбор. 
Поэтому товарная линейка не должна 
включать максимум брендов и неис-
числимое разнообразие моделей. 
Достаточно выбрать наиболее попу-
лярные торговые марки, сделать ак-
цент на определенный ценовой сег-
мент, ориентируясь на собственную 
покупательскую аудиторию. 

Чайник и пылесос — не сверх-
сложный механизм, который требует 
внимательного изучения перед на-
чалом эксплуатации. Разные модели 
имеют схожие, если не идентичные, 
характеристики и отличаются толь-
ко внешним видом. Приобретая в 
офис мелкую бытовую технику, кли-
енту удобно заказать ее, не поки-
дая рабочего места. В этом случае 
большую роль играет наличие под-
робного описания товарной позиции 
в печатном каталоге или в интернет-
магазине поставщика с обязательной 
фотографией продукции. Доверие к 

продавцу, созданное за время заку-
пок канцелярских товаров, дает поку-
пателю уверенность, что он получит 
качественную технику, в кратчайшие 
сроки с полагающейся гарантией.

Потребительский	спрос
По мнению экспертов, рассчитать 

потребительский спрос на бытовую 
технику довольно просто: начиная от 
наиболее популярных товарных пози-
ций и заканчивая сезонностью про-
даж. Начнем с того, что после кризис-
ного периода 2009 года ситуация на 
российском рынке бытовой техники 
стабилизировалась. Во многом это 
связано не только с улучшением фи-
нансового положения населения, но 
и с началом нового цикла потребле-
ния техники и реализацией отложен-
ного спроса.

Как известно, жизненный цикл бы-
товой техники довольно длителен. На 
этом фоне проявляется цикличность: 
первая волна значительных покупок 
пришлась на 1994-1997 г.г., вторая 
— 2002-2005 г.г., в этом году наблю-
дается очередной всплеск, который 
продлится и в ближайшем будущем.
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— Что представляет собой 
российский рынок мелкой бы-
товой техники?

– Рынок мелкой бытовой техни-
ки является частью рынка бытовой 
техники и электроники, который, 
по оценкам экспертов, признан 
одним из крупнейших в РФ. По 
обороту денежных средств он 
уступает только рынку продуктов 
питания. Сегмент МБТ включает 
в себя более 30 товарных катего-
рий и у каждой своя специфика. У 
ритейлеров и производителей нет 
единого похода к классификации. 
Наиболее распространенным яв-
ляется деление на товары для 
ведения быта (техника для кухни, 
поддержания порядка в доме и т. 
д.) и технику для красоты (индиви-
дуальный уход).

По данным 2008 года, рынок 
МБТ стал лидером продаж в на-
туральном выражении, уступив в 
стоимостном сегменту аудио- и 
видеотехнике.

— Охарактеризуйте, пожалуй-
ста, темпы роста рынка быто-
вой техники.

— Докризисный этап развития 

рынка можно охарактеризовать 
ежегодным ростом на 20-30%. 
Однако уже в 2006-2007 г.г. рос-
сийский рынок начал снижать 
темпы роста, что отчасти свиде-
тельствует о насыщении и посте-
пенному переходу покупателей к 
европейской модели потребле-
ния — замене устаревшей техни-
ки на новую.

Что касается падения в кри-
зис, то оценки экспертов рас-
ходятся: от 5 до 35% в рублевом 
эквиваленте. По оценке объема 
розничных продаж, рынок МБТ в 
2009 году снизился по сравнению 
с 2008 г. на 19% в штуках и 23% 
в деньгах. При этом самое силь-
ное падение показали категории, 
которые не относятся к товарам 
первой необходимости, такие как 
фритюрницы и кухонные комбай-
ны. Меньше всего пострадали 
категории, динамично развивав-
шиеся до кризиса (пароварки и 
погружные блендеры). Наиболее 
востребованные на рынке това-
ры, которые уже давно перешли в 
разряд предметов первой необхо-
димости (чайники, утюги, пылесо-

сы, фены) снизились в продажах 
в количественном выражении на 
12-21% (при этом меньше все-
го падение сказалось на фенах и 
чайниках — на 12-15%).

По оценкам экспертов, объем 
рынка в 2010 году составил 2,2-
2,4 млн. евро. В структуре про-
даж Москва занимает порядка 
25%, остальные регионы — 75%. 
По итогам первого квартала 2011 
года по сравнению с аналогичным 
периодом 2010 года рост рынка 
в денежном выражении составил 
порядка 40%.

— Назовите наиболее из-
вестных российских произво-
дителей и популярные бренды, 
представленные на отечествен-
ном рынке.

— Среди российских произво-
дителей выделяются компании 
«Голдер-Электроникс», «Техно-
парк», «Арима Холдинг Корп». 
Бренды, известные каждому по-
купателю, — PHILIPS, TEFAL, 
MOULINEX, ROWENTA, BOSCH, 
BRAUN, BORK, VITEK, ZELMER, 
SCARLETT, REMINGTON и многие 
другие.

О	рынке	в	целом

Прежде чем начать разговор о предпочтениях покупателей в выбо-
ре мелкой бытовой техники, стоит оценить ситуацию, сложившуюся на 
российском рынке в последнее время, а также рассмотреть изменения, 
которые происходили в течение нескольких лет. Понимание тенденций, 
свойственных сегменту бытовой техники, позволяет достоверно прогно-
зировать дальнейшее развитие, предугадывать спрос и потребности по-
купателей. Точку зрения производителей высказывает менеджер	 ком-
пании	«Голдер-Электроникс»	Алексей	Костарев	(ТМ	Vitek).

Стоит отметить, что в офисах чис-
ло пользователей мелкой бытовой 
техники обычно выше, чем в средне-
статистическом домохозяйстве, по-
этому оборудование быстрее выра-
батывает свой ресурс. Вклад в более 
частое приобретение новой техники 
для офиса вносит и увеличение чис-
ленности сотрудников, необходи-
мость улучшать условия труда.

Эксперты также отмечают такую тен-
денцию спроса, как замена устарев-
шей техники, т. е. насыщение рынка 
товарами уже произошло, но развитие 
технологий и внедрение инновацион-
ных разработок подталкивает покупа-
телей к совершению новых покупок. В 
значительной мере этот фактор про-
является в сегменте аудио-, видео- и 
бытовой техники. В меньшей степени 
сказывается на товарах повседневно-
го спроса, без которых нельзя обой-
тись: холодильники, кухонные плиты, 
пылесосы и чайники. На эти товарные 
категории спрос не упадет ниже мини-
мального уровня даже при отсутствии 
инноваций.

«Возможности роста рынка за 
счет появления новых товарных 
категорий сильно ограничены. 
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— На какие торговые марки 
стоит обратить внимание при 
составлении ассортимента?

— Безусловно, выбирать нуж-
но наиболее популярные брен-
ды, которые пользуются ста-
бильным спросом на российском 
рынке: Samsung, Philips, Vitek, 
Scarlett, Delonghi, LG, Panasonic 
и другие. Стоит учитывать, что 
в большинстве случаев бытовая 
техника производится в странах 
Юго-Восточной Азии, в России 
выпуск такой продукции практи-
чески отсутствует. Поэтому не-
обходимо различать понятия 
«страна-изготовитель» (сегодня 
для многих товаров – это Китай) и 
«страна-производитель» (страна, 
где зарегистрирована торговая 
марка может быть любой, чаще 
всего — это Европа).

— На какие параметры обра-

щает внимание потребитель 
при совершении покупки?

— Для потребителей, в первую 
очередь, имеет значение цена. 
И только потом они смотрят на 
торговую марку, материал изго-
товления и качество. Стоимость 
продукции складывается из мно-
гих составляющих. Одна из них 
— маржа, которую закладывает 
производитель. От нее зависит, в 
каком сегменте будет позициони-
роваться товар. Поэтому не всег-
да высокая цена — показатель 
безупречного качества. Покупате-
ли это прекрасно осознают.

Сегодня даже товары эконом-
класса имеют обязательную га-
рантию. Проблем с реализацией 
своих прав на ремонт у покупа-
телей не должно возникать. Все 
производители бытовой техники 
имеют обширную сеть сервисных 

центров, иначе их продажи просто 
бы остановились.

— Какие особенности органи-
зации продаж стоит учитывать 
операторам канцелярского 
рынка?

— Все зависит от канала сбы-
та, в котором работает компания, 
комплексно обслуживающая ор-
ганизации. Преимущество роз-
ничных магазинов заключается в 
возможности рассмотреть товар 
со всех сторон перед соверше-
нием покупки. Продажа по печат-
ным каталогам и через интернет-
магазин этого лишена. Поэтому 
важно наличие фотографии про-
дукции, подробного описания 
товара с указанием эксплуатаци-
онных характеристик, точных га-
баритов. Красочная упаковка ред-
ко играет решающую роль: ее не 
замечают даже в магазинах. 

Рекомендации	для	канцелярских	компаний

Повышенный покупательский спрос на бытовую технику, которая исполь-
зуется и в быту, и на рабочем месте, должен стать ключевым моментом для 
принятия решения о включении данной товарной категории в ассортимент. 
Компаниям, занимающимся комплексным обслуживанием организаций, 
расширять количество позиций до бесконечности не имеет смысла. Одна-
ко в качестве дополнения бытовая техника — отличный способ повысить 
уровень продаж и обеспечить стабильность. Учитывая специфику работы 
операторов канцелярского рынка, менеджер	 группы	 компаний	 «Сам-
сон»	Елизавета	Дюкова	дает несколько советов.

Основное увеличение объема про-
даж происходит в существующих 
позициях, «локомотивом» спроса 
служит «реплейсмент» — замена 
устаревших моделей на более со-
временные, — отмечает Алексей	
Костарев	 (ТМ	 Vitek). — В силу 
различных факторов, связанных с 
эволюцией потребительских пред-
ставлений и предпочтений, с появ-
лением новых технологий, внутри 
товарных категорий спрос посто-
янно меняется: 2006 год — рост 
продаж соковыжималок и начало 
«реплейсмента» в чайниках; 2007 
год — рост спроса на металличе-
ские чайники в ценовом диапазоне 
от 2000 до 4000 руб., на пылесосы 
с HEPA-фильтром и без пакета для 
сбора пыли, кофеварки-эспрессо 
по цене 10-15 тыс. руб. и от 30 тыс. 
руб., ионизаторы воздуха; 2010 год 
— рост продаж пароварок, пылесо-
сов «циклонического» типа».

По мнению Алексея	 Костарева	
(ТМ	Vitek), при совершении покуп-
ки, потребители в первую очередь 
обращают внимание на дизайн 
модели и материал изготовления. 
Затем оценивают качество про-
дукции. В сегменте мелкой быто-
вой техники наименьшее значение 
имеют эксплуатационные свой-
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ства, наличие гарантии и красоч-
ной упаковки.

Елизавета	 Дюкова	 («Самсон») 
уверена, что предпочтения потреби-
телей сконцентрированы в сегменте 
продукции эконом-класса и средне-
го ценового уровня. «Выбирая това-
ры низкого ценового сегмента, кли-
ент отдает себе отчет в том, что он 
покупает продукт не самого лучшего 
качества, но за минимальную цену 
потребитель готов закрыть на это 
глаза, — считает она. — Стабильным 
покупательским спросом за опти-
мальное сочетание цены и качества 
пользуется продукция среднего сег-
мента. Попробовав качественный 
товар, клиент часто переносит поло-
жительное мнение на всю товарную 
линейку бренда».

Не лишена бытовая техника и се-
зонных колебаний в продажах. Об-
щий рост спроса на все товарные ка-
тегории наблюдается в праздничные 
периоды. «Пик спроса приходится 
на декабрь, — отмечает Елизавета	
Дюкова	 («Самсон»), — наступает 
предновогодний ажиотаж, а бытовая 
техника считается универсальным 
подарком. Падение продаж проис-
ходит в апреле-мае и продолжается 
до августа-сентября, пока люди на-
ходятся в отпусках».

Однако эксперты выделяют рост 
продаж и в отдельных товарных ка-
тегориях. «Ярко выраженная сезон-
ность прослеживается в сегменте 
климатической техники (обогрева-
тели, конвекторные обогревате-
ли, вентиляторы, кондиционеры и 
сплит-системы), — рассказывает 
Алексей	 Костарев	 (ТМ	 Vitek). — 
Основной пик приходится на летние 
месяцы (для охлаждающей техники) 
и осень, до периода включения ото-
пления в домах (для обогревателей). 
В остальных категориях наблюдает-
ся небольшой рост продаж, связан-
ный с сезонами: мясорубки — осень 
и зима, средства по уходу за волоса-
ми — весна и лето».

Принципиальное отличие рынка бы-
товой техники от рынка канцелярских 
товаров заключается в существен-
ной роли бренда, на который обра-
щает внимание каждый покупатель 
при осуществлении выбора. Потре-
бители склонны доверять рекламе, 
которой заполнены все виды инфор-
мационных носителей (телевидение, 
радио, печатные издания, уличная 
реклама, реклама на транспорте и т. 
д.). Кроме того, как уже отмечалось, 
покупатели распространяют положи-
тельный опыт использования техники 
какой-либо торговой марки на всю 
ассортиментную линейку бренда. 
Нередки случаи, когда для офиса или 
дома приобретается бытовая техника 
одного производителя.

«Потребители очень подвержены 
влиянию рекламы, — подтверждает 
Елизавета	 Дюкова	 («Самсон»). — 
По силе воздействия его можно срав-
нить с влиянием, которое оказывает 

реклама продуктов питания, пред-
назначенных для повседневного ис-
пользования, например, творожков. 
Среди всего многообразия брендов 
бытовой техники покупатель часто 
делает выбор по принципу «слышал 
название». При этом даже дизайн 
может не играть существенной роли. 
У некоторых производителей модели 
практически не отличаются по внеш-
нему виду (что неудивительно, ведь 
многие товары выпускаются на одних 
и тех же заводах)».

«Фактор отношения покупателей к 
бренду становится все более опре-
деляющим при принятии решения о 
покупке», — соглашается Алексей	
Костарев	(ТМ	Vitek). Введение в ас-
сортимент продукции известных и по-
пулярных торговых марок способству-
ет организации успешных продаж.

Рекомендации
Выгодное ведение бизнеса зави-

сит и от многих других параметров. 
Например, от умения определять, к 
какой категории относятся ваши по-
купатели. «По стратегии покупки МБТ 
можно условно выделить две боль-
шие группы потребителей (в силу 
специфики отдельных товарных ка-
тегорий, это деление носит условный 
характер), — отмечает Алексей	 Ко-
старев	(ТМ	Vitek). — Первая группа 
– покупатели, которые самостоятель-
но изучают информацию на этапе 
планирования покупки. Они ориен-
тированы на сбор данных из внешних 
источников, в первую очередь, из ин-
тернета. При этом наличие собствен-
ного опыта не является достаточным 
основанием для принятия решения. 
Как правило, такие потребители вы-
бирают конкретную модель товара на 
предварительном этапе и затем уже 
определяют место покупки. Данную 
категорию составляют около 30% по-
купателей, среди них высок процент 
совершения онлайн покупок. Вторая 
группа — потребители, которые, в 
первую очередь, ориентируются на 
собственный опыт. Они, как правило, 
принимают решение в местах про-
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даж и идут за покупками в специали-
зированные сети. Основная функция 
продавцов-консультантов, с точки 
зрения таких потребителей, — вну-
шение уверенности в правильном 
выборе. К данной категории относит-
ся большинство покупателей — око-
ло 70% от общего числа».

При организации продаж стоит об-
ращать внимание на практические 
советы, которые дают наши экспер-
ты. Елизавета	 Дюкова	 («Самсон»)	
рекомендует при составлении ассор-
тиментной линейки читать отзывы 
пользователей о конкретных моделях 
и торговых марках. «Сопоставив раз-
ные мнения, всегда можно выделить 
полезную информацию, выбрать ка-
чественный товар, который будет 
пользоваться спросом. Относительно 
условий хранения и транспортировки 
существуют общие правила: упаковка 
не должна промокать, подвергаться 
ударам и падению. На всех коробках 
обязательно указаны манипуляцион-
ные знаки, которым необходимо сле-
довать», — продолжает она.

«При выкладке товаров на полку 
стоит придерживаться следующих 
принципов, — рассказывает Алек-
сей	 Костарев	 (ТМ	 Vitek), — чистая 
полка и чистый товар, верные ценни-
ки и их наличие, равномерное запол-
нение полки или витрины. Для вы-
ставления продукции предназначены 
полки, расположенные на уровне от 
пояса до глаз, остальные — для коро-
бок. Товар размещается без упаков-
ки так, чтобы было видно название 
бренда. Коробки также должны быть 
обращены «лицом» к покупателю 
(когда виден логотип). По возмож-
ности продукты из одной коллекции 
должны располагаться на одной пол-
ке или отдельном стенде».

Операторам канцелярского рынка 
не следует забывать о комплекс-
ном подходе при обслуживании 
корпоративных клиентов. Покупа-
тели по достоинству оценят, если 
вместе с электрическим чайником 
и кофеваркой смогут приобрести 
питьевую воду, чай, кофе, сахар, 
а также красивые чайные наборы, 
которые станут украшением офи-
са. В комплекте с обогревателями 

и вентиляторами нередко покупают 
сетевые фильтры, защищающие от 
скачков напряжения, и удлинители, 
способствующие свободному пере-
движению оборудования в помеще-
нии. Любая бытовая техника нужда-
ется в тщательном уходе, поэтому 
не лишними будут хозяйственные 
салфетки и средства для уборки. 
Максимальный выбор – прекрасная 
возможность для клиента сделать 
заказ, не покидая рабочего места.

Вместо	заключения
По оценкам экспертов, в настоя-

щее время на российском рынке 
преобладают товары импортного 
производства. Но наблюдается тен-
денция к снижению доли импорта за 
счет строительства иностранными 
компаниями заводов по выпуску бы-
товой техники на территории России. 
Уменьшение объема зарубежных по-
ставок особенно заметно в сегменте 
стиральных машин, холодильников 
и кухонных плит. Во Владимирской 
области в 2006 г. производственные 
мощности создали компании «БЕКО» 
и «Вестел-СНГ». В том же году в Мос-
ковской области был открыт завод 
концерна LG Electronics, а в 2007 
году в Санкт-Петербург пришла кор-
порация BSH Bosch und Siemens 
Hausgeraete GmbH. 

Открытие производств на терри-
тории России положительно сказы-
вается на ценообразовании. За счет 
отсутствия таможенных пошлин 
производители имеют возможность 
устанавливать более привлекатель-
ную стоимость, а покупатели — при-
обретать качественную бытовую 
технику по низкой цене. Наличие 
собственных заводов также способ-
ствует оперативному выполнению 
гарантийных обязательств произ-
водителей. 

Шаги производителей навстре-
чу своим потребителям повышают 
желание приобрести товар. Грамот-
ная организация продаж усиливает 
стремление к совершению покупки. 
Поэтому никогда не следует прене-
брегать высоким уровнем сервиса, 
который клиент всегда оценит по 
достоинству.
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О	росте	продаж	
через	Интернет

Наиболее впечатляющими темпами рас-
тет оборот в сфере business-to-consumer, 
или В2C.  Интернет-магазины — это самый 
оперативный и управляемый канал сбыта: 
новые товары, актуальные цены, акции, по-
стоянное обновление ассортимента —все 
это неотъемлемые черты настоящего вре-
мени, и никакой розничный магазин не мо-
жет похвастаться теми сервисами, которые 
сегодня предлагает Интернет.  

По прогнозам Data Insight — первого в Рос-
сии исследовательского агентства, специали-
зирующегося на рынке электронной коммер-

ции, — к 2015 году объем российского рынка 
онлайн-продаж увеличится в 2,5 раза и соста-
вит порядка $20 млрд.

Основной рост придется на регионы, где 
количество заказов увеличится примерно в 
четыре раза — с $3 млрд. до $12 млрд. Не 
исключение и канцелярская отрасль: объем 
продаж, осуществляемых через интернет-
магазины, на рынке офисных товаров неу-
клонно растет. При этом следует принять во 
внимание, что товары для офиса — это сег-
мент, демонстрирующий один из самых вы-
соких показателей роста интернет-продаж. 
Именно поэтому использование электрон-
ного канала сбыта  для компаний, работаю-
щих на канцелярском рынке, — это прямой 
путь к увеличению оборотов и успешному 
развитию бизнеса. Ведь Интернет сегодня 
— это не только способ получения инфор-
мации, общения и всевозможных коммуни-
каций, но и возможность с комфортом со-
вершать покупки. 

Группа	компаний	«Самсон»:	
в	ногу	со	временем

Группа компаний «Самсон» уже давно и 
успешно развивает собственные интернет-
магазины, предлагая торговые площадки не 
только частным клиентам, но и своим  диле-
рам, которые могут воспользоваться готовы-
ми интернет-ресурсами компании и суще-
ственно увеличить объемы продаж.

Участникам дилерской программы группы 
компаний «Самсон» больше не нужно тратить 
время и средства на создание и обслужива-
ние собственного сайта или электронного 
магазина, они получают готовый продукт для 
продаж через Интернет. Большое количество 
заказов осуществляется с помощью бумаж-
ного каталога, но в связи с тем, что каталог 
выпускается один раз в год, его ассорти-

С каждым днем все более популярной аль-
тернативой классическим розничным прода-
жам через магазины становится интернет-
торговля. За последние несколько лет оборот 
бизнеса в Интернет вырос более чем в 25 раз. 
Ни одна другая отрасль экономики не может 
похвастаться таким стремительным ростом. 
В связи с этим сегодня интернет-канал осу-
ществления торговли представляется наибо-
лее перспективным. Прогрессивные компа-
нии, идущие в ногу со временем, стараются 
развивать этот канал сбыта, постоянно увели-
чивая объемы продаж.

B2C:	верный	
способ	

увеличить	
продажи

Текст: Александр Котляров
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мент и наполняемость неизменно теряют 
свою актуальность по сравнению с интернет-
магазином, который актуален постоянно. 

Для дилера удобство заключается в получе-
нии заказа в электронном виде, что сокраща-
ет время на его обработку, а также позволяет 
значительно расширить продажи таких по-
зиций товаров, для которых актуальна частая 
смена номенклатуры.

Корпоративные клиенты участников ди-
лерской программы всегда имеют «под ру-
кой» актуальный ассортимент, видят цену, 
по которой покупают товар, а главное — по-
лучают огромное удовольствие от работы с 
интернет-магазином. 

Используемые клиентами «Самсон» 
интернет-магазины www.office-planet.ru и 
www.office-zakaz.ru разработаны на современ-
ной технологичной платформе и представля-
ют собой удобный и оперативный инструмент 
для облуживания корпоративных клиентов. 

Интернет-магазин		
www.office-planet.ru

Магазин предлагает широкий постоянно 
обновляющийся и всегда актуальный ас-
сортимент более чем из 7000 товаров для 
офиса. Клиенты имеют возможность легко 
найти необходимый им товар, набрав в окне 
поиска его наименование, воспользовав-
шись алфавитным каталогом или функцией 
поиска по бренду. Кроме этого, клиенту со-
всем не обязательно помнить адрес элек-
тронной почты своего поставщика — диле-
ра торговой системы «ОФИСНАЯ ПЛАНЕТА». 
Достаточно просто указать свой город или 
область, и система автоматически «выдаст» 
список ближайших к клиенту дилеров. Оста-
ется только выбрать своего поставщика из 
предоставленного списка. 

У каждого дилера торговой системы на сай-
те есть персональная страничка, где размеща-
ются справочные данные о компании, фото, 
сведения о проводимых дилером акциях и 
спецпредложениях. Клиент в любое время мо-
жет воспользоваться этой информацией, что-
бы сделать заказ. 

Оформление заказа также максимально 
быстро и удобно. Новому клиенту доста-
точно зарегистрироваться на сайте, вы-
брать необходимый товар и поместить его 
«в корзину». После того, как все позиции 
выбраны, достаточно просто нажать кнопку 
«Оформить заказ» и, указав свои реквизиты 
и адрес доставки, кликнуть «Подтвердить 
заказ». После этого система автоматически 
присваивает заказу номер и передает его 
дилеру, который свяжется с клиентом для 
уточнения деталей доставки и оплаты. 

Кроме этого, клиент имеет возможность 
совершить новый заказ, редактируя уже 
сформированный, поскольку все введенные 
данные сохраняются в памяти системы: для 
этого достаточно просто удалить или до-
бавить необходимый товар с указанием его 
количества в форме заказа и отправить ее 
своему поставщику.

Интернет-магазин	
www.office-zakaz.ru

Ресурс позволяет клиенту максимально 
быстро, комфортно и в любое удобное время 
сделать покупку. В ассортиментном предло-
жении интернет-магазина тысячи наименова-

ний самых необходимых товаров для офиса 
популярных торговых марок со всего мира по 
привлекательным ценам. 

Клиент может приобрести товар, не регист-
рируясь в интернет-магазине. Найти необ-
ходимые позиции возможно несколькими 
способами: воспользовавшись подробным 
рубрикатором, алфавитным каталогом, поис-
ком по бренду или просто введя наименование 
товара в строку поиска. Весь представленный 
в каталоге ресурса ассортимент имеет под-
робные описания и яркие фото. Для добавле-
ния товара в форму достаточно просто нажать 
кнопку «К заказу». 

После того, как все позиции выбраны, кли-
ент переходит на страницу «Мой заказ», где 
указывает количество единиц товара или 
удаляет лишние позиции. Внизу клиент ви-
дит общую сумму покупки. Готовый заказ 
можно распечатать непосредственно с сай-
та для согласования с руководителем. Чтобы 
завершить его оформление, клиенту доста-
точно заполнить форму со своими данными, 
указать адрес электронной почты своего 
поставщика и нажать кнопку «Оформить за-
каз». Он будет принят на обработку. При этом 
корзина обнулится для подготовки новой по-
купки. Сервисы магазина включают легкий 
подбор сопутствующих товаров, что также, 
несомненно, удобно.

Задача	–	обеспечить	доставку
Возможности интернет-магазинов, кото-

рые использует группа компаний «Самсон», 
позволяют ее дилерам и корпоративным 
клиентам разместить заказ в системе ре-
ального времени и быстро получить необ-
ходимый товар, ведь одно из самых главных 
требований, предъявляемых сегодня к ком-
паниям, работающим в сфере В2C, являет-
ся оперативность доставки товара каждому 
корпоративному  клиенту. 

Группа компаний «Самсон»  выделяет 
интернет-коммерцию как отдельное звено, 
где работает профессиональная команда, 
управляющая интернет-проектами. Она тес-
но взаимодействует со службой маркетинга, 
снабжения и сбыта и логистики. Все это при-

Динамика долей заказов 
посредством различных 

инструментов 
коммуникации
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обретают и наши клиенты, воспользовавшись современны-
ми методами ведения торговли. Ведь идеальный постав-
щик должен не просто предоставить клиенту инструмент 
— интернет-магазин, но и обеспечить соблюдение сроков 
и отсутствие ошибок при доставке заказа, иметь достаточ-
ные товарные запасы и транспортные возможности для об-
служивания своих клиентов. 

В обеспечении заказа товаром, в логистике, в слаженной 
работе всех подразделений компании и в возможности осу-
ществлять поставки по всей территории России — важные 
преимущества группы компаний «Самсон».

Преимущества	—	у	дилеров	«Самсон»
Как видно из диаграмм, доля заказов, осуществляе-

мых через интернет-магазины www.office-planet.ru и www.
office-zakaz.ru, год от года неуклонно и стабильно растет. 
При этом темпы роста довольно существенны. Клиенты 
все чаще предпочитают совершать покупки не по теле-
фону, а через интернет-магазины – эта тенденция сегод-
ня наиболее очевидна. Рост доли заказов через Интернет 
выражается не только в увеличении их количества, но и в 
увеличении денежной суммы покупки. Это объясняется 
несомненным удобством для клиента приобретать необ-
ходимые товары посредством интернет-магазинов группы 
компаний «Самсон».   

Каждый дилер компании может воспользоваться всеми 
преимуществами интернет-торговли, а это: непрерывный ре-
жим работы, широчайший ассортимент, равные возможности 
для предложения товаров своим клиентам как у крупных, так 
и у небольших компаний, эффект географической близости 
поставщика и возможность своевременного и быстрого вы-
полнения заказов.

Еще	аргумент	в	пользу		интернет-торговли
Товары для офиса — одни из самых «легких» товаров для 

приобретения онлайн после цифрового контента (музыки, ви-
део или игр). И со временем, по мнению специалистов, орга-
низации будут приобретать до 90 % товаров для офиса именно 
через Интернет, поскольку это действительно быстро, легко и 
удобно. В США и Европе у операторов корпоративного рынка 
товаров для офиса количество заказов, поступающих через  
интернет-магазины, доходит до 80 % от общего числа заказов. 
В России данный сервис сегодня также находится в стадии ак-
тивного роста. Поэтому наличие готового интернет-магазина 
— несомненное преимущество любого участника рынка това-
ров для офиса, и дилеры группы компаний «Самсон», уже ис-
пользующие интернет-магазин, обладают несомненным преи-
муществом перед другими участниками рынка. 

Преимущества	
интернет-магазина	для	клиента
• Широкий ассортимент товаров. Товарное 

предложение розничного магазина ограни-
чено площадью торгового зала (или склада). 
Интернет-магазин отличается широким пе-
речнем предлагаемых товаров и предостав-
ляет полную свободу выбора покупателю. 

• Актуальность информации. В интернет-
магазине отражается самый полный ассорти-
мент и актуальные цены. 

• Быстрый поиск. Сформулировав свою 
потребность и введя ключевое слово в поис-
ковую строку, можно сразу выбрать товар из 
предложенного списка. 

• Новинки ассортимента и акции. Выбрав 
интернет-магазин в качестве инструмента для 
формирования заказа, клиент всегда в курсе 
новинок и акций. 

• Режим работы. Интернет-магазин открыт 
в режиме 24/7. Для него не существует ни дня, 
ни ночи. Он никогда не закрывается на обед. 

• Он всегда рядом. Интернет-магазин до-
ступен из любой точки мира, где есть доступ 
в сеть. Это экономия денег и времени на став-
ших бессмысленными поездках в офис (мага-
зин) поставщика. 

• В нем нет очередей. Интернет-магазин 
способен единовременно вместить сколь 
угодно много посетителей и уделить макси-
мум внимания каждому.

• История ваших заказов. Интернет-
магазин позволяет хранить историю заказов. 
Если ваши заказы из раза в раз включают в 
себя ряд одинаковых товаров, то при форми-
ровании очередного заказа история поможет 
сэкономить массу времени. Добавьте цели-
ком один из прошлых заказов в корзину и от-
редактируйте его. 

• Обдуманный выбор и взвешенное ре-
шение. В розничном магазине часто быва-
ет сложно внимательно рассмотреть тот или 
иной товар и выбрать «правильный» из ряда 
аналогов. Интернет-магазин предоставляет 
возможность ознакомиться с подробным опи-
санием товара, рассмотреть детальное изо-
бражение и выбрать именно то, что наиболее 
полно удовлетворяет вашим требованиям по 
качеству, функционалу и цене.

Динамика заказов через интернет-магазин 
www.office-planet.ru

Динамика заказов через интернет-магазин 
www.office-zakaz.ru
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Подбери	пару
Новые подарочные наборы, допол-

нившие ассортимент торговой марки 
Galant, продолжают серию гармо-
ничных коллекций, в которых удач-
но сочетаются дизайн предметов, 
входящих в комплект, и эффектное 
оформление упаковки. 

Разработке подарочной коробки 
наборов Galant было уделено осо-
бое внимание: она выгодно демон-
стрирует преимущества продукции 
благодаря прозрачному окошку на 
верхней крышке, подчеркивает эле-
гантность и стиль изделий. Коробка 
подарочных наборов Galant изготов-
лена из материала черного цвета, 
имитирующего натуральную кожу, с 
двойной темно-коричневой отстроч-
кой по периметру. Логотип торговой 
марки нанесен методом слепого тис-
нения, который позволяет создавать 
рельефные изображения на поверх-
ности путем выдавливания без ис-
пользования краски.

На заднюю крышку упаковки на-
несен штрихкод, по которому легко 
распознается товар, что обеспечи-
вает оперативное обслуживание в 
магазинах свободного доступа. Для 
дополнительной защиты подарочного 
набора от повреждений и царапин во 
время транспортировки и хранения 
коробка обтянута вакуумной полиэти-
леновой пленкой (полибэг).

Новые подарочные наборы Galant 
укомплектованы двумя предметами, 
гармонично сочетающимися друг с 
другом по дизайну. 

Ручка и брелок
В этой группе новинок представле-

ны 4 позиции. Комплект подарочного 
набора состоит из брелока с боль-
шим хромированным кольцом для 
ключей и удобной автоматической 
ручки. Изделия внутри подарочной 
коробки размещены в специальных 
углублениях, фиксирующих пред-
меты на строго отведенных местах. 
Подложка подарочного набора из-
готовлена из мягкого и одновремен-
но износостойкого EVA-материала, 
обеспечивающего презентабель-
ный внешний вид. Легкий и прочный 
EVA-материал часто используется в 
современной промышленности. Его 
неоспоримые достоинства — эла-
стичность, водонепроницаемость, 
устойчивость к воздействию низких 
температур, повышенная износо-
стойкость.

Золотистая коллекция (код 
141368*) идеально подходит для по-
дарка бизнес-леди. Утонченный кор-
пус автоматической ручки элегантно 
сочетает золотой цвет и серебри-
стую отделку. Набор дополнен пря-
моугольным брелоком с закруглен-
ными углами.

Шариковая ручка еще одного пода-
рочного набора (141369) выполнена 
в классическом цветовом сочетании 
синего и серебристого. Хромиро-
ванный корпус дополнен колпачком 
темно-синего цвета и серебристым 
клипом. Прямоугольный брелок из 
блестящего металла украшен темно-
синей матовой вставкой. 

Время	
подарков

Новый год и следующая за ним череда празд-
ников характеризуются приятным и в то же время 
хлопотным мероприятием – выбором подарков для 
близких и друзей, коллег и бизнес-партнеров. Тор-
говая марка Galant позаботилась о своих покупате-
лях. Значительно сократить время поисков и подо-
брать полезный функциональный презент помогает 
широкая ассортиментная линейка подарочных на-
боров и элегантных ручек премиум-класса в фир-
менной упаковке.

В преддверье многочисленных праздников ин-
тересные новинки в классическом и оригинальном 
исполнении займут достойное место в рейтинге по-
пулярных и удачных подарков.

Текст: Анна 
ВЛАСОВА

141370

141375

Код	для	заказа

Код	для	заказа
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Основной черный цвет — казалось 
бы, традиционное решение для пись-
менных принадлежностей. Однако 
потребители по достоинству оценят 
черно-серебристый подарочный на-
бор (141367) за оригинальные детали 
дизайна. Корпус автоматической ша-
риковой ручки оснащен противосколь-
зящими вставками, выполненными 
в виде равномерно расставленных 
серебристых точек. Дополнитель-
но модель украшена фигурным кли-
пом. Изогнутая линия повторяется в 
оформлении брелока с центральной 
черной вставкой.

Сочетание матового и блестящего 
серебра положено в основу другого 
подарочного набора Galant (141370). 
Благодаря антискользящим элемен-
там шариковая ручка удобна в ис-
пользовании. Гармонично дополня-
ют друг друга волнообразные линии 
клипа ручки и брелока, который при-
влекает к себе внимание с первого 
взгляда. В очертаниях оригинально-
го брелока отсутствуют правильные 
геометрические формы. Абстракт-
ная фигура блестящего серебристо-
го цвета украшена матовым кругом, 
расположенным в центре.

Лаконичное оформление и изыс-
канный стиль упаковки подарочных 
наборов ставят продукцию на высо-
кий уровень бизнес-подарков. В то же 
время привлекательная цена позволя-
ет сделать подобный презент большо-
му количеству сотрудников.

Ручка и визитница
Наиболее широко в ассортименте 

новинок торговой марки Galant пред-
ставлена группа наборов, включающих 
ручку и визитницу. Товарная категория 
состоит из 12 позиций. Качествен-
ный материал и нестандартный ди-
зайн изделий выгодно подчеркнут 
индивидуальный стиль владельца. 
Подложка наборов с фиксирующими 
углублениями изготовлена из тонкого 
прочного пластика с напылением из 
EVA-материала, что придает мягкость 
внутреннему оформлению.

Благодаря оригинальному дизайну 
и различным отделочным материалам 
наборы даже одной серии заметно от-
личаются друг от друга. Неповторимое 
оформление расширяет ассортимент 
и позволяет выгодно представить 
продукцию на витрине. Безусловно, 
основное отличие наборов заклю-
чается в широкой цветовой гамме и 
фактуре использованных материа-
лов. Однако есть и различия в самой 
конструкции визитниц. В одних моде-
лях визитки вставляются в держатель 
узкой стороной, в других — широкой. 
Особенности конструкции не влияют 
на функциональность изделий, а лишь 
расширяют модельный ряд. 

Классическим вариантом дизайна 
можно назвать визитницы с отделкой 
из гладкой кожи. Такая фактура широ-
ко распространена во всех видах дело-
вых аксессуаров, поэтому подобрать 

комплект к подарку в дальнейшем не 
составит труда. Модели представлены 
в черном (141371), темно-коричневом 
(141372) и бордовом (141373) цветах. 
В набор входит автоматическая ручка с 
отделкой, соответствующей по цвету и 
фактуре визитнице.

Дизайн второй группы наборов соз-
дан на основе одной из самых попу-
лярных фактур — крокодиловой кожи. 
Такие деловые аксессуары пользуют-
ся стабильным спросом у потреби-
телей, поэтому в качестве цветовых 
решений для модельного ряда выбра-
ны не только традиционные цвета — 
черный (141378), темно-коричневый 
(141379) и бордовый (141380), но 
и цвет фуксии (141381) и бежевый 
(141382), расширяющие целевую ау-
диторию покупателей.

Оригинальная фактурная кожа чер-
ного (141374), оранжевого (141375) и 
синего (141376) цвета использована 
в качестве отделки визитниц и ручек 
еще одной группы подарочных набо-
ров Galant. Интересная структура ис-
пользованного материала подчеркнет 
индивидуальность владельца деловых 
аксессуаров. Удобная автоматическая 
ручка прекрасно дополняет набор.

Из общего ряда выделяется визит-
ница, выполненная исключительно в 
серебристых тонах: блестящий ме-
талл, гладкая кожа, отстрочка по пе-
риметру (141377). В паре с моделью 
поставляется серебристая шарико-
вая ручка без дополнительной отдел-
ки. Стильный набор станет отличным 
подарком элегантным бизнес-леди.

Ручка и фоторамка
Следуя сложившейся традиции по-

следних лет, на рабочих столах со-
отечественников все чаще появля-
ются фоторамки с фотографиями 
родных и близких. Это еще один по-
вод в течение дня вспомнить о тех, кто 
тебе дорог. Универсальным подарком 
для мужчин и женщин станет набор, 
включающий фоторамку и ручку. Клас-
сические фоторамки наборов Galant 
имеют четкую прямоугольную форму 
и традиционные офисные цвета. 

В любой интерьер прекрасно впи-
шется фоторамка серебристого цве-
та с аналогичной ручкой, украшенной 
рельефными линиями (141383). Не 
менее актуальным решением для рос-
сийских офисов является фоторамка 
с коричневым фоном и серебристой 
отделкой (141384). 

Подложка подарочных наборов 
Galant выполнена из белой атласной 
ткани, подчеркивающей благородное 
исполнение рамки для фотографий 
формата 10х15 см и шариковой ручки 
со стержнем типа «Паркер».

Ручка и фляжка
Тканевая отделка подложки ис-

пользована также в подарочных на-
борах, включающих ручку и фляжку. 
Применение ткани выгодно отлича-
ет упаковку, повышает добавочную 

141378

141377

141386

Код	для	заказа

Код	для	заказа

Код	для	заказа
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стоимость набора и позволяет уста-
навливать хорошую наценку на про-
дукцию. Несмотря на приемлемую 
цену, атласная ткань подложки позво-
ляет относить продукцию к категории 
премиум-класса, в котором учтены 
все тонкости — внешнее и внутрен-
нее оформление.

Фляжка подарочного набора объе-
мом 170 мл с толщиной стенок 0,5 мм 
оснащена удобной крышкой, которая 
крепится к основанию емкости. Такая 
конструкция не создает помех при 
откручивании крышки и позволяет не 
потерять мелкую деталь подарка. В 
группе представлены 2 позиции, от-
личающиеся отделкой фляжки: метал-
лические стенки без использования 
кожаной вставки (141385) и серебри-
стый металл с отделочным материа-
лом, имитирующим крокодиловую 
кожу черного цвета (141386). Дизайн 
автоматических ручек подарочного 
набора основан на сочетании черно-
го пластика и серебристого металла. 
Удобная толщина корпуса обеспечи-
вает комфортное письмо и надежный 
обхват ручки.

Наборы Galant — это подарок, ко-
торый не требует дополнительной 
подготовки перед вручением. Фир-
менная упаковка, соответствующая 
высоким стандартам качества, позво-
ляет преподнести полезный презент 
в выгодном свете. Наборы — стиль-
ный и элегантный подарок коллегам, 
бизнес-партнерам, сотрудникам ком-
пании, рассчитанный на любой уро-
вень достатка.

Ручки	премиум-класса
Стильные ручки в красивой упа-

ковке являются самым популярным 
подарком на любой праздник. Такой 
презент можно преподнести женщи-
не и мужчине, рядовому сотруднику 
и топ-менеджеру. Ручки премиально-
го сегмента с изысканным дизайном 

обязательно должны присутствовать 
в ассортименте розничных магазинов 
и компаний, осуществляющих ком-
плексное обслуживание офисов.

Идеальным новогодним подарком 
станут ручки премиум-класса Galant, 
упакованные в фирменный футляр с 
бархатной подложкой бежевого цве-
та. В качестве внутреннего держате-
ля для письменных принадлежностей 
использована диагональная полоса, 
выполненная из материала, анало-
гичного подложке. По периметру 
футляра установлена металлическая 
окантовка, соответствующая по цвету 
корпусу ручки.

Ручки укомплектованы качествен-
ным стержнем типа Parker с черни-
лами синего цвета. Из корпуса шари-
ковой ручки стержень выдвигается с 
помощью поворотного механизма.

Ручки премиум-категории Galant 
декорированы стильным сочетанием 
цветов, гравировкой, камнями и ори-
гинальными узорами. В дизайне пре-
обладают золотистый, серебристый и 
черный цвета. Однако есть и модели, 
заметно выделяющиеся из ассорти-
ментного ряда.

Шариковая ручка Galant «Moulin 
Rouge» (141355) предназначена для 
стильных бизнес-леди. Металличе-
ский корпус ручки розоватого оттенка 
декорирован хромированными дета-
лями. Особую изысканность модели 
придает наличие розового прямо-
угольного камня на клипе и круглого 
на топе — верхнем конце ручки.

Схожий дизайн использован в 
оформлении ручек Tokio (141359) и 
Sapporo (141360). Корпус автомати-
ческой шариковой ручки декориро-
ван продольной витой гравировкой. 
Однако различная цветовая гамма 
— черно-серебристая у Tokio и золо-
тистая у Sapporo — делает модели не-
повторимыми и обеспечивает разное 
восприятие письменных принадлеж-
ностей у потребителей.

Оригинальная дизайнерская идея 
воплощена в оформлении ручки 
Kawasaki (141361). Серебристо-
графитовый цвет корпуса делает мо-
дель стильной, современной, не по-
хожей на классические варианты и в 
то же время изящной и элегантной. 
Интересный декор в виде множества 
кругов разного диаметра, вписанных 
друг в друга, покрывает корпус ручки. 
Дополнительным элементом выступа-
ет розовый камень на клипе, который 
выделяет модель на фоне других ру-
чек премиального сегмента.

Необычная деталь — и классическая 
ручка с золотисто-черным корпусом 
становится оригинальной находкой. 
Топ ручки премиум-класса Detroit 
(141365) выполнен в виде гайки. Такая 
модель будет стильным тематическим 
подарком владельцам строительного 
бизнеса, автомобильной отрасли и 
других сфер деятельности, связанных 
с использованием инструментов.

Различные дизайнерские решения, 
использованные при создании новых 
ручек премиум-класса Galant, позво-
ляют выбрать идеальный подарок 
для делового человека. Интересные 
детали, классические цветовые ре-
шения, оригинальные декоративные 
элементы подчеркнут индивидуаль-
ность владельца.

Чтобы преподнести по настояще-
му полезный подарок, не всегда тре-
буется масса сил и времени. Поиски 
проходят легко и незаметно, если 
производитель заранее подумал о 
качественном оформлении стильно-
го презента. Новинки торговой марки 
Galant в полной мере соответствуют 
запросам взыскательных потребите-
лей, которые стремятся найти в по-
дарке индивидуальность и повышен-
ную функциональность.

*коды указаны для заказа продук-
ции в группе компаний «Самсон».
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«Развитие компании на-
чалось с открытия отдела 
«Оргтехника и канцтовары», 
— рассказывает директор 
компании Грюк	 Надежда	
Романовна, — тогда, в се-
редине 90-х, товары для 
офиса не были представ-
лены в широком ассорти-
менте, в то время как у на-
селения наблюдался спрос 
на качественную продукцию 
отечественного и импорт-
ного производства.

Что же касается нашей 
фирмы, то ввиду специфи-
ки реализуемого товара с 
момента открытия отдела 
предполагалась работа с 
корпоративными клиента-
ми. Тем более что обслу-
живание корпоративного 
сектора гарантировало 
фирме стабильность полу-
чения прибыли.

С развитием корпора-
тивного рынка повысился 
спрос на товары для офи-

са, что привело к необхо-
димости увеличения ас-
сортимента этой товарной 
группы.

В связи с ростом конку-
ренции на канцелярском 
рынке увеличились и тре-
бования к уровню сервиса. 
Сегодня требуется индиви-
дуальный подход к клиенту, 
быстрота оформления за-
каза, высокое качество то-
вара, считают в компании.

И компания идет в ногу 
с современными требова-
ниями. Работа по дилер-
ским каталогам компании 
«Самсон» стала очередным 
этапом ее развития. Такая 
работа удобна и для нас, и 
для клиентов. Очень важно 
наличие каталога, который 
мы смогли заказать, став 
участником дилерской про-
граммы. Главным преиму-
ществом мы считаем воз-
можность выбрать товар 
и изучить его характери-
стики, не выходя из офи-
са: клиенту не обязатель-
но посещать выставочный 
зал, чтобы выбрать товар; 
также в каталоге он найдет 

позиции, не представлен-
ные на витрине. Благодаря 
удобной системе поиска и 
форме заказа товар можно 
выбрать и заказать быстро 
и легко. Более того, дилер-
ская программа позволя-
ет расширить клиентскую 
базу, а каталог позволяет не 
держать на складе большой 
ассортимент товара.

В условиях растущей 
конкуренции приходится 
находить новые решения. 
Как показывает практика, 
цена сегодня не является 
первопричиной, по которой 
клиент покупает именно у 
нас. Покупатель хочет, что-
бы в офисе все было под 
рукой, необходимый товар 
был доставлен вовремя и в 
нужном объеме. Мы пред-
лагаем нашим покупателям 
широкий ассортимент,  ка-
чественный товар и сервис, 
а также оперативность. Все 
это позволяет говорить о 
том, что каталог является 
прекрасным стимулирую-
щим фактором в работе 
компании, занимающейся 
обслуживанием офисов».

«Дилер	корпоративной	торговли»:	
знакомство
продолжается

В рамках  рубрики «Знакомство с дилером» журнал «Канцелярия» про-
должает рассказывать о компаниях, работающих по дилерскому каталогу 
компании «Самсон». Сегодня у нас в гостях компании из Ачинска, Серова, 
Великих Лук, Кирова, Саратова и Нижегородской области.

Подробнее о дилерской 
программе читайте 
на www.samsonopt.ru

Компания	«Офис	+»	—	
находить	новые	решения

Текст: Мария ТАРАСЕНКО

Компания «Офис +»
Год основания компании — 1996
Количество сотрудников — 20
Обслуживаемые рынки — 
г. Ачинск, г. Красноярск, Ачинский район, 
Улуйский район, Бирилюсский район, 
Назаровский район, Боготольский район

Сотрудники
компании

Компания	«Офис	+»

ТОВАРЫ	ДЛЯ	ОФИСА
www.office-planet.ru/offis-centr

заказ	бесплатного	каталога
	и	прайс-листа:

(391)	2-111-443

Коллектив компании «Офис +»
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ООО	«Мо	Тэк»	—	опыт,	
дающий	результат

Вот уже 11 лет на рынке 
г. Кирова и Кировской об-
ласти успешно работает 
компания «Мо Тэк». Разви-
тие фирмы началось с при-
нятия решения об учрежде-
нии собственного бизнеса 
по продаже офисной бума-
ги. Однако узкая специали-
зация по продаже только 
офисной бумаги продер-
жалась недолго, конкурен-
ция и спрос покупателей 
подтолкнули компанию к 
предложению и других то-
варов для офиса. 

«С самого начала дея-
тельности компании были 
поставлены конкретные 
цели и задачи, — рассказы-
вает директор	 ООО	 «Мо	
Тэк»	 Сергей	 Викторович	
Брыляков, — укрепить-
ся на рынке и держать на 
нем свои позиции успеш-
но и долгосрочно, поэтому 
основным направлением 
работы стало обслужива-
ние корпоративных клиен-
тов. В этот период времени 
рынок корпоративного об-
служивания, с одной сто-
роны,  развивался, но при 

этом был довольно стаби-
лен. Однако кризис 2008 
года пошатнул устоявшие-
ся отношения с клиентами 
— они сократили заказы 
из-за урезания собствен-
ных бюджетов и стали тща-
тельно сравнивать цены, 
лучше разбираться в тор-
говых марках. Но, тем не 
менее, низкая цена не ста-
ла главным показателем 
для сотрудничества — на 
первый план вышел каче-
ственный сервис. 

Конкуренция в корпора-
тивном сегменте сегодня 
очень высокая. На сегодня, 
чтобы удержать свою нишу 
рынка компания «Мо Тэк» 
предлагает своим клиентам 
услугу: «Комплексное снаб-
жение офисов». Для этого 
в ассортимент компании 
были введены новые груп-
пы товаров: бытовая химия, 
хозтовары, спецодежда, 
офисная мебель и другие 
товары, которые необходи-
мы для жизнедеятельности 
любого офиса. Работа толь-
ко с одним поставщиком по 
многим группам товаров 

дает нашему клиенту эко-
номию денег и времени. 
Кроме того, сегодня корпо-
ративным клиентам важен 
не только хороший сервис, 
но и наличие складских 
остатков, а также оператив-
ность выполнения заказа. 
Все это мы даем своим по-
купателям, используя гото-
вые интересные, а главное 
современные инструменты 
для развития бизнеса, ко-
торые предлагает дилер-
ская программа компании 
«Самсон»:

— каталог товаров для 
офиса с подробным описа-
нием товаров, который по-
зволил повысить уровень 
обработки заказов, как со 
стороны покупателя, так и со 
стороны наших сотрудников.  

— и н т е р н е т - м а г а з и н 
www.office-zakaz.ru/motek, 
который дает возможность 
нашим клиентам само-
стоятельно  и современ-
но сформировать заказ в 
удобное для них время.

Четкий график поставок 
товара и наличие товарных 
запасов на складах позво-

лили компании ООО «Мо 
Тэк» повысить уровень об-
служивания клиентов, опе-
ративно и качественно вы-
полнять заказы. Дилерская 
программа дала компании 
новые возможности и от-
крыла новые перспективы 
развития. Став независи-
мым дилером группы ком-
паний «Самсон», компания 
«Мо Тэк», вышла на каче-
ственно новый уровень об-
служивания клиентов. Се-
годня «Мо Тэк» известна на 
рынке Кировской области 
как надежный поставщик 
офисных товаров с серьез-
ным подходом, который 
может предложить высо-
кий уровень сервиса. Мы 
гарантируем нашим кли-
ентам профессиональные 
консультации по любым 
товарам, широкий сбалан-
сированный ассортимент 
и значительный объем то-
варных запасов, удобные и 
современные условия ра-
боты, гибкую систему ски-
док и отсрочек, выполнение 
заказов в полном объеме и 
в кратчайшие сроки».

Компания «Мо Тэк»
Год основания — 2000
Количество сотрудников — 21
Обслуживаемые рынки — г. Киров, 
Кировская область 

Генеральный 
директор 
компании 
Сергей 
Викторович 
Брыляков

«Мо	Тэк»

ТОВАРЫ	ДЛЯ	ОФИСА
www.office-zakaz.ru/motek

заказ	бесплатного	каталога
	и	прайс-листа:

(8332)	53-30-30

Сотрудники торгового зала Ведущий менеджер 
Лоншакова Любовь Cотрудники складской и логистической службы



ЗНАКОМСТВО	С	ДИЛЕРОМ

36				КАНЦЕЛЯРИЯ  /№ 52/  2012

В первый год своего су-
ществования, работая в 
корпоративном секторе, 
компания «Офис сервис» 
занималась поставкой вы-
числительной и оргтех-
ники, а также оказанием 
сопутствующих услуг — ре-
монтом, сервисным обслу-
живанием оборудования, 
монтажом структурирован-
ных кабельных сетей и пр.

«К осени 2006 года, по-
стоянно общаясь со свои-
ми клиентами, мы выявили 
их потребность в комплекс-
ном обслуживании по 
широкому спектру офис-
ных товаров: картриджи, 
канцтовары, хозтовары, 
офисная мебель, — рас-
сказывает учредитель	
компании	Алексей	Коше-
лев.	 —	 Данные товарные 
группы всегда были вос-
требованы и имели хоро-
шую маржинальную нацен-
ку (существенно больше, 
чем компьютерная техни-
ка). Сейчас в направление 
«Офисные товары», кото-
рые поставляет компания 
своим клиентам, входят 

следующие группы — канц-
товары, спецодежда, хо-
зяйственные товары, бы-
товая техника для офиса, 
посуда, школьная продук-
ция. Используя потенциал 
нашей фирмы, мы можем 
обеспечить любую компа-
нию всеми необходимыми 
товарами! В настоящий 
момент товары для офи-
са и офисная мебель со-
ставляют основу бизнеса 
компании. Для развития 
направления офисной ме-
бели открыт салон, а для 
подержания складских за-
пасов и увеличения ассор-
тимента товаров для офиса 
был максимально расши-
рен склад компании.

Направление «Офисные 
товары» оказалось весьма 
кризисоустойчивым. В 2009 
году, несмотря на слож-
ности, мы увеличили свои 
объемы продаж по канцтова-
рам, что оказало очень пози-
тивное влияние на развитие 
компании в целом.

До текущего года мы 
специализировались на 
работе с крупными VIP-

клиентами, для которых 
каталог офисных товаров 
играет лишь презентаци-
онную роль. В этом году, 
проанализировав свою 
клиентскую базу и полу-
ченный доход, мы пришли 
к решению о развитии про-
даж в сегменте  малого и 
среднего бизнеса. Для дан-
ной группы клиентов ката-
лог имеет первостепенное 
значение как инструмент 
продаж. Именно по нему 
поступают заказы и ведут-
ся отгрузки. Для поддер-
жания имиджа компании и 
предоставления клиентам 
удобного инструмента для 
работы в 2011 году мы за-
казали каталог с индивиду-
альной обложкой, выпуск 
которой был приурочен к 
началу офисного сезона. 
Сегодня для клиента  не-
маловажно, как происходит 
отбор нужного товара, а ка-
талог позволяет  сделать  
правильный выбор товара 
клиентом.

Преимущества работы 
по каталогу почувствова-
ли и наши менеджеры по 

продажам, ведь их зар-
плата напрямую зависит 
от дохода по их сделкам. 
Теперь им достаточно убе-
дить клиента в надежности 
нашей компании и пере-
дать наш каталог. Дальше 
работает служба поставок, 
а менеджеры только кон-
тролируют ее, отслеживая 
удовлетворенность клиен-
та. В результате зарпла-
та активных менеджеров 
значительно увеличилась 
и сейчас превышает сред-
нерыночный показатель. 

В настоящее время наши 
клиенты отмечают  не толь-
ко конкурентные цены, 
хороший сервис, но и опе-
ративность выполнения 
заявки. Наличие собствен-
ного склада по всем на-
правлениям работы  фирмы  
позволяет  нам доставлять  
товар клиенту  в течение не-
скольких часов после полу-
чения заказа. С развитием  
транспортной службы мы 
начали доставлять товары 
по всей Нижегородской об-
ласти и Приволжскому фе-
деральному округу».

Компания	«Офис	сервис»	—	
каталог	помогает	сделать	
правильный	выбор

Компания «Офис сервис» 
Год основания компании — 2005
Количество сотрудников — 25
Обслуживаемые рынки — 
Нижегородская область, Приволжский 
Федеральный округ.

Учредитель компании: 
Кошелев Алексей 
Николаевич
Директор:
Шкурина Ольга
Николаевна

Баженова Елена, Полетаева Ольга, 
Сластов Александр, Шелег Илья Кошелева Ирина Валерьевна, Маренко Марина

Компания	«Офис	сервис»

ТОВАРЫ	ДЛЯ	ОФИСА
www.office-nn.ru

заказ	бесплатного	каталога
	и	прайс-листа:

(831)	421-15-78
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Компания «Бизнес-Центр» рабо-
тает на рынке товаров для офиса 
почти 18 лет. И это огромный стаж, 
свидетельствующий о накоплен-
ном опыте и конкурентоспособно-
сти фирмы. 

Деятельность компании нача-
лась с поставки корпоративным 
клиентам канцелярских товаров и 
офисной мебели. Отсутствие кон-
куренции на рынке, новизна товара 
в то время помогли молодой фирме 
быстро стать заметной в  городе и 
области и завоевать признание кли-
ентов — частных фирм, которые в 
начале девяностых только начинали 
обустраивать молодой российский 
бизнес и собственные офисы. Ком-
пания «Бизнес-Центр» стала для 
них незаменимым помощником в 
вопросе обеспечения организаций 
любыми товарами для офиса — на-
чиная от карандашей и заканчивая 
столами и стульями.

Позднее ООО «Бизнес-Центр» 
открывает в Великих Луках и роз-
ничное направление — магазины-
салоны, в которых представлен не 
только широкий ассортимент това-
ров для офиса и офисной мебели, 
включая  готовые кабинеты, но и 
сувениры, подарки, деловые аксес-
суары и многое другое. 

Сегодня компания постоянно вво-
дит в ассортимент новые группы 
товаров — на данный момент склад-
ские остатки насчитывают около 
10000 наименований.

Руководство компании следит за 
современными тенденциями в ве-
дении бизнеса и использует все ин-
струменты для успешной работы — 
одним из таких инструментов стал 
дилерский каталог и сотрудниче-
ство с группой компаний «Самсон» в 
рамках дилерской программы.

Несмотря на то, что OOO «Бизнес-
Центр» с самого начала своей 
деятельности предлагал своим 
клиентам широкий спектр услуг, 
возможность воспользоваться до-

полнительным преимуществом, 
таким как работа по каталогу, безу-
словно, означала еще один удобный 
и качественный сервис для покупа-
теля. А для самой компании — уве-
личение клиентской базы и расши-
рение бизнеса за счет привлечения 
новых клиентов, предпочитающих 
совершать покупки, не выходя из 
собственного офиса.

В компании «Бизнес-Центр» счита-
ют, что, несмотря на успешный биз-
нес, огромный опыт работы и репу-
тацию, заслуженную годами, нельзя 
останавливаться на достигнутом. 

Сегодня OOO «Бизнес-Центр» 
продолжает свое развитие, открыв 
в Великих Луках новый магазин-
салон «Деловой» — слоган которого 
— «Предупреждая желания» — мо-
жет считаться и девизом самой ком-
пании, на протяжении многих лет 
стремящейся удовлетворять запро-
сы самых взыскательных клиентов.

ООО	«Бизнес-Центр»	—	
предупреждая	желания

Компания ООО «Бизнес-Центр» 
Год основания компании — 1994
Количество сотрудников — 25
Обслуживаемые рынки — 
г. Великие Луки, Великолукский, Невельский, 
Куньинский, Новосокольнический и 
Усвятский районы Псковской области

Директор 
Снетков
Святослав
Владимирович

Cотрудники компании

Коллектив компании «Бизнес - Центр»

ООО	«Бизнес-центр»	

ТОВАРЫ	ДЛЯ	ОФИСА
www.	office-planet.ru/bizcentr
заказ	бесплатного	каталога

	и	прайс-листа:

(81153)	5-75-38,
5-95-29
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Работа компании нача-
лась более 11 лет назад 
с торговли «в палатке», 
или, как ее тогда называ-
ли, уличной торговли. В 
связи с развитием фир-
мы, осенью 2000 года 
был открыт небольшой 
отдел по продаже канце-
лярских товаров в тор-
говом центре. В 2002 
году появился первый 
магазин «Школьник», а в 
2009 году открылся вто-
рой розничный магазин.  
В 2010 году начал свою 
работу оптовый магазин 
«Школьник — ОПТ» для 
корпоративных клиентов.

«Школьные канцтова-
ры можно было купить в 
любом, даже небольшом 
отделе, торгующем кан-
целярией, — говорит ди-

ректор фирмы Карасс	
Владимир	 Валерьевич, 
— а специализированных 
магазинов, продающих 
офисные товары, было 
в то время не так много. 
С открытием магазина 
увеличился ассортимент, 
появились первые кор-
поративные клиенты. В 
дополнение к школьной 
канцелярии, нами были 
выбраны офисные товары 
для расширения товарно-
го предложения и привле-
чения новых клиентов.

Для корпоративных 
клиентов появились не-
специализированные то-
варные группы, такие как 
офисная техника, хозто-
вары, инвентарь, демо-
оборудование, которые 
позволили значительно 

повысить эффективность 
бизнеса.

Немного позже нас заин-
тересовало предложение 
группы компаний «Самсон» 
работать по каталогам, ко-
торых до этого не было в 
нашем городе. Мы решили 
попробовать поработать 
в этом направлении и не 
просчитались. Преимуще-
ства работы по каталогам 
оценили не только мы, но 
и наши клиенты - это и 
удобство, и скорость об-
работки заказа, и увеличе-
ние количества клиентов, 
которым нравится такой 
сервис, когда все наглядно 
представлено в иллюстри-
рованном каталоге, а кон-
кретное решение о покупке 
того или иного товара мож-
но принимать, не выходя из 

офиса. В связи с автомати-
зацией системы магазинов 
появилась возможность 
приема заявок клиентов по 
электронной почте, через 
интернет-магазин, по фак-
су, телефону.  

Стали возможны обра-
ботка, сбор и бесплатная 
доставка товара в офис 
клиента в день заказа. У 
наших клиентов появилась 
возможность вниматель-
но рассмотреть весь ас-
сортимент предлагаемой 
продукции, а у нас — пред-
лагать им товары из сфер, 
в которых мы раньше не 
работали, таких как хозто-
вары, мебель, оргтехника, 
а также поставлять товары 
под заказ, что очень удоб-
но, поскольку товары не за-
леживаются на складе».

Компания	«Школьник»	—	
очевидные	
преимущества	работы	
по	каталогу

Компания «Школьник»
Год основания компании — 2000
Количество сотрудников — 11
Обслуживаемые рынки — г. Серов, 
Серовский район, г. Краснотурьинск, 
Карпинск, Североуральск, Лобва, Новая 
Ляля, Верхотурье, Волчанск.

Генеральный 
директор 
Карасс 
Владимир 
Валерьевич

Коллектив магазина «Школьник» Оператор Екатерина и офис-менеджер Евгения

Компания	«Школьник»

ТОВАРЫ	ДЛЯ	ОФИСА
www.office-zakaz.ru/shkolnik
заказ	бесплатного	каталога

	и	прайс-листа:

(34385)	6-22-66
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«Товары для офиса — это 
неотъемлемая составляю-
щая ведения любого биз-
неса, — говорит директор	
компании	 «Офисные	 ре-
шения»	Воронин	Алексей	
Викторович, — именно по-
этому мы выбрали обеспе-
чение организаций това-
рами для офиса в качестве 
специализации нашей ком-
пании. Нашими основными 
клиентами являются юри-
дические лица, но вместе 
с этим, ни один розничный 
покупатель, приходящий 
к нам в офис, не остается 
без внимания. Для рознич-
ных клиентов предоставля-
ется уникальная возмож-
ность приобрести товары 
по специальным ценам, 
предназначенным для кор-
поративных клиентов, а это 
очень выгодно! 

Основным важным, клю-
чевым отличием нашей 
работы мы считаем на-
целенность компании на 

высокие стандарты по об-
служиванию потребностей 
клиентов. Огромное коли-
чество аналогичных фирм 
пытаются в ущерб качеству 
предложить самую низкую 
цену. Поэтому для нас ра-
бота по дилерской про-
грамме группы компаний 
«Самсон» является очень 
важным элементом предо-
ставления максимального 
качества и ассортимента 
по выгодной цене, которая 
на самом деле является 
одной из самых низких в 
городе Саратове. Конечно 
же, есть организации, ко-
торые торгуют дешевле, 
но большинство из нас уже 
научено горьким опытом, 
что дешевое качествен-
ным не бывает. 

Основной задачей на се-
годняшний день мы счи-
таем построение тесных 
партнерских отношений с 
клиентом и в этом вопросе 
заимствуем опыт, учимся 

сами и приглашаем к со-
трудничеству экспертов, 
таких как компания «Тур-
ман Консалтинг» — один из 
лидеров по вопросу разви-
тия бизнеса в регионе.

Каталог становится ин-
струментом эффектив-
ной продажи только в том 
случае, когда он попадает 
в умелые руки. Поэтому 
без профессионального 
качественного консуль-
тирования и сервиса он 
становится стопкой бума-
ги. В руках умелого ме-
неджера по продажам он 
превращается в мощное 
средство убеждения и по-
зиционирования на рынке 
товаров для офиса.

Клиенты однозначно 
положительно оценива-
ют возможность выбора 
товаров по каталогу, это 
опять же способству-
ет увеличению размера 
среднего заказа. Когда 
у клиента перед глазами 

находится качественный 
каталог, менеджеру по 
продажам намного легче 
сделать дополнительное 
предложение и таким об-
разом увеличить итоговую 
сумму заказа. 

Это обуславливает вы-
сокий спрос на полигра-
фическую продукцию и 
приводит к тому, что кли-
енты просят по два, а ино-
гда даже и по три каталога, 
для того чтобы поделиться 
со своими знакомыми и 
партнерами — руководи-
телями бизнеса, для того, 
чтобы рекомендовать ком-
панию, стремящуюся пре-
доставить максимальный 
уровень сервиса при мини-
мальных ценах.

Мы надеемся, что путь, 
намеченный компанией 
«Офисные решения», по-
зволит ей стать одним из 
лидеров саратовского ре-
гиона по реализации офис-
ных товаров».

Компания	«Офисные	
решения»:	предоставить	
максимальный	уровень	
сервиса

Компания «Офисные решения»
Год основания компании — 2008
Количество сотрудников — 25
Обслуживаемые рынки — Саратов и 
Саратовская область

Генеральный 
директор 
Воронин 
Алексей 
Викторович

Ком. директор Свистунов Денис Сергеевич Трубицина Екатерина, Филатова Алена,
Воронин Алексей Викторович

ООО	«Офисные	решения»

ТОВАРЫ	ДЛЯ	ОФИСА
www.office-zakaz.ru/tosar

заказ	бесплатного	каталога
	и	прайс-листа:

(452)	72-55-65
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Поздравляем лучших дилеров 2010 года!
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Казань — один из крупнейших эко-
номических, политических, научных 
и культурных центров нашей страны. 
Город имеет зарегистрированный 
бренд «третья столица России» с 
одной из самых динамично разви-
вающихся региональных экономик 
и одним из самых развитых рынков 
розничной торговли в стране, коли-
чество торговых площадей которых 
на жителя республики превышает 
московский показатель.

Именно в Казани расположен один 
из самых крупных и важных филиалов 
группы компаний «Самсон», основан-
ный в августе 1999 года и, как любое 
поразделение компании, казанский 
филиал включает в себя современ-
ный складской комплекс, торговый 
зал и офисные помещения, располо-
женные в промышленной зоне, в 15 
минутах езды от федеральной трас-
сы М7 Москва-Уфа. 

На сегодня в ООО «Самсон-Казань» 
работает более 50 квалифицирован-
ных сотрудников, а площадь склада 
составляет 1300 м2, пополнение то-
варных запасов которого произво-
дится не менее 3-х раз в неделю с 
распределительного склада.

Благодаря эффективной работе 
транспортного отдела компании, фи-
лиал осуществляет доставки товара 
клиентам в удобные для них сроки как 
собственным, так и наемным автотран-
спортом любой грузоподъемности.

И все же, в связи с расширением 
компании и увеличением количества 
клиентов группы компаний «Самсон» 
казанскому филиалу стало «тесно» в 
прежних стенах,  в связи с чем было 
принято своевременное решение о 
расширении представительства и 
переезде его в новый просторный 
офис и современный склад, осна-
щенный современным стеллажным 
и погрузочно-разгрузочным обору-
дованием. 

К слову, в сентябре 2011 года со-
стоялось успешное открытие фи-
лиала группы компаний «Самсон» в 
Санкт-Петербурге — и вот теперь, 
получив от Северной столицы «эста-
фетную палочку», подразделение в 
Казани готовится к открытию нового 
офиса и склада.

Переезд состоится, что называется, 
без отрыва от производства — рабо-
та не будет остановлена ни на один 
день. И уже в феврале 2012  года фи-
лиал начнет принимать клиентов на 
новом месте — в новейшем складском 
комплексе «Q Парк Казань», который 
благодаря своей планировке и техни-
ческим характеристикам становится 
в один ряд с аналогичными между-
народными проектами. Особое вни-
мание, уделенное технологической 
составляющей и инновационной раз-
работке комплекса, обеспечивают 
эффективность, намного превосходя-
щую существующие на рынке ана-
логи, а близость к международному 
аэропорту «Казань» и федеральной 
трассе Казань-Оренбург гарантирует 
быстрый беспрепятственный доступ к 
основным автомагистралям, ведущим 
к Москве, Екатеринбургу, Самаре, 
Перми, Челябинску, Нижнему Новго-
роду и Уфе.

В просторном офисе обновленного 
филиала начнет свою работу штат из 
90 квалифицированных сотрудников, 
что позволит с максимальным удоб-
ством обслуживать оптовых клиентов. 
Общая площадь (с офисами и под-
собными помещениями) составляет 
6500 м2. Новый оптовый склад, пло-
щадью 6000 м2 с товарными запаса-
ми более 110 млн. рублей обеспечит 
возможность поставки свыше 10 000 
наименований по Татарстану, респу-
блике Марий Эл, Кировской области 
и республике Удмуртии, где уже дей-
ствуют регулярные маршруты достав-
ки товара клиентам.

Основными заказчиками «Самсон-
КФ» являются организации, зани-
мающиеся корпоративным обслу-
живанием, и специализированные 
магазины. Для них очень важно нали-
чие широкого ассортимента продук-
ции, поэтому клиенты смогут оценить 
возможности нового склада и про-
должить успешное сотрудничество 
с компанией «Самсон», значительно 
увеличив объемы закупок. 

Кроме того, сегодня сама Казань 
обновляется и преображается, го-
товясь к Универсиаде 2013 года — 
строятся новые объекты, создается 
современная инфраструктура, древ-
няя столица молодеет и становится 
еще красивее. Не отстает от мас-
штабных преобразований города и 
ООО «Самсон-КФ», стремясь соот-
ветствовать новым стандартам вре-
мени. Филиал становится еще более 
современным, еще более надежным 
партнером, способным удовлетво-
рить требования самых взыскатель-
ных клиентов.

Кстати, все клиенты обновленного 
филиала, как и прежде, смогут полу-
чить не только высокий уровень сер-
виса, востребованный ассортимент и 
конкурентоспособные цены, но и все-
стороннюю поддержку своего бизне-
са, которую обеспечивают програм-
мы компании «Самсон». Ждем Вас в 
новом офисе ООО «Самсон-КФ»!

«Самсон»	в	Казани—	новая	прописка
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Год	основания: 1886
Сфера	деятельности: производство автомобильного и промышленного 
 оборудования, потребительских и бытовых изделий 
Оборот:  более 47,259 млрд. евро
Число	сотрудников: более 283 507
Охват: более 140 стран мира  
Штаб-квартира:	 Германия, Герлинген
Руководство: председатель совета директоров 
 Франц Ференбах 

Bosch:	лучше	потерять	деньги,	
чем	доверие

2011 год стал для компании Bosch 
юбилейным дважды: компания отмети-
ла 125 лет со дня создания и 150-лет-
ний юбилей своего основателя Роберта 
Боша. Но обо всем по порядку.

1861 год. В семье зажиточного и 
очень грамотного крестьянина Сер-
ванциуса Боша, который управлял 
собственной гостиницей и пивовар-
ней в небольшом местечке Альмек 
неподалеку от Ульма родился один-
надцатый ребенок — Роберт Бош. На-
дежды отца, что сын станет священ-
ником или аптекарем, не сбылись. 
Роберт проявлял интерес к технике 
и механике. С 8 лет он начал рабо-
тать помощником мастера, позже 
поступил на службу в инженерный 
батальон и стал офицером, посещал 
лекции в Высшей технической школе 
Штутгарта, основал свою знамени-
тую компанию и стал одним из пионе-
ров индустриального развития.

Компания Боша появилась в Штут-
гарте в 1886 году. Она называлась 
«Мастерская точной механики и элек-
тротехники» и производила электри-
ческое оборудование. Роберта и со-
трудников его компании узнавали в 
Штутгарте по тому, что они ездили к 
клиентам на велосипедах, — доволь-
но редкий для того времени способ 
передвижения работал на развитие 
имиджа молодой фирмы.

Роберт Бош задал очень высокую 
планку, поставив во главу угла качество 
изобретений, которые должны были 
улучшать повседневную жизнь потре-
бителей. Главные ценности в своем 
бизнесе он провозгласил в нескольких 
постулатах: «Лучше потерять деньги, 
чем доверие клиентов!», «Продавать 
лучшее из лучшего!» и «Удовольствие 
ваших партнеров по бизнесу намного 
важнее минутной выгоды!». Бош про-
являл чрезвычайную заботу о своих со-
трудниках: в 1906 году он ввел 8-часо-
вой рабочий день, в 1910 году рабочий 
день субботы сделал сокращенным. 
В его компании работали лучшие ме-
ханики. Бош понимал, что для дости-
жения успеха необходимо создавать 
разветвленную сеть представительств 
компании по всему миру. Первый офис 
Bosch за границей был открыт в 1898 

году в Великобритании. В 1899 пред-
приятия Bosch появились на француз-
ском и бельгийском рынках, с 1906 по 
1911 годы офисы компании появились 
в США, ЮАР, Австралии и Новой Зелан-
дии, в Китае, Бразилии и Японии.

В развитии бизнеса Роберт Бош сде-
лал основную ставку на инновации. 
Компания сыграла огромную роль в 
развитии автомобильного рынка: нача-
ло этому направлению положило изо-
бретение в 1897 году низковольтного 
магнето для автомобильных двигате-
лей, с 1913 года началось производ-
ство системы освещения автомоби-
лей, которая питалась от генератора 
или батареи, электрического старте-
ра, сирены, стеклоочистителей, меха-
низированных тормозов и указателей 
направления. Эти изобретения сдела-
ли автомобиль более удобным, ком-
фортным и безопасным. В 1921 году 
была заложена основа развития пер-
вой в мире международной системы 
постпродажного сервисного обслу-
живания автомобилей. После кризиса 
1926 года Бош решил усилить влияние 
в сегменте бытовой техники и профес-
сионального оборудования.

В 1933 году на рынок был представ-
лен первый холодильник BOSCH. Он 
был круглым и весил 80 кг. Сегодня 
многие производители холодильников 
поняли, что предложенная инжене-
рами BOSCH цилиндрическая форма 
холодильной камеры теряет меньше 
энергии, чем прямоугольная, что по-
зволяет сохранять свежесть продуктов 
в 2 раза дольше.

В 1932 году компания выпустила 
первый в мире электроперфоратор, а в 
1946 году уже после смерти Рорберта 
Боша — первый в мире электролобзик.

В 50-е годы прошлого века BOSCH 
стала лидером по производству бы-
товой техники, представив на суд 
потребителей кухонную плиту, моро-
зильную камеру и стиральную маши-
ну. В 1965 году было начато серийное 
производство посудомоечных ма-
шин. В 1967 году произошло объеди-
нение компаний Robert Bosch GmbH 
и Siemens AG, начат выпуск телефон-
ных аппаратов, массажеров, пылесо-
сов и другой бытовой техники.

В 2006 году торговая марка BOSCH, 
по результатам опросов журнала 
Readers’ Digest, получила номинацию 
«Марка доверия 2006».

Сегодня компания Bosch продолжа-
ет движение по пути внедрения инно-
ваций. Она сосредоточилась на раз-
работке систем энергосбережения и 
экологически чистом производстве, 
ежегодно выделяя более 100 млн. дол-
ларов на защиту окружающей среды.

В деятельности компании Bosch — 4 
основных направления: автомобиль-
ные технологии, промышленные тех-
нологии, потребительские товары и 
строительные технологии. Компания 
имеет 300 отделений и региональных 
представительств в более чем 60 стра-
нах мира. Торговые представительства 
открыты в более 140 странах мира. Ин-
тенсивно развивающимися направле-
ниями деятельности Bosch в послед-
ние годы стали упаковочная техника и 
солнечная энергетика.

Сегодня компания ежегодно подает 
более 3500 патентных заявок и вкла-
дывает более 3,5 млрд. евро в научные 
исследования и разработки. В этом 
руководство видит залог процветания 
и устойчивого развития в будущем.
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Путь	к	механике
Все началось в 1565 году, 

когда в Англии в графстве 
Камберленд был найден ра-
нее неизвестный минерал, 
позднее названный графи-
том. Средневековые масте-
ра оборачивали графитовый 
стержень тесьмой, которая 
сматывалась по мере его рас-
ходования при письме. Таки-
ми были первые прототипы 
современного карандаша. Их 
использовали первоначально 
пастухи для пометки овец. 

В 1795 независимо друг от 
друга француз Никола Жак 
Конте и чех Гармут придума-
ли технологию изготовления 
стержней различной твер-
дости для карандашей. Они 
смешивали графит с глиной 
и обжигали эту смесь. Стер-
жень укладывался между дву-
мя деревянными дощечками. 
Это был уже новый этап в раз-
витии карандаша.

В России карандаши стали 
известны благодаря Михаи-
лу Васильевичу Ломоносо-

ву, который организовал их 
первое отечественное про-
изводство. Он ввел термин 
«гросс» — дюжина дюжин. 
Первоначально «гросс» — 
это норма выработки для 
одного мастера и его под-
мастерья. Современные 
производители исчисляют 
количество изготовленной 
продукции именно в грос-
сах.

Сделать деревянный кор-
пус карандаша шестигран-
ным предложил немец граф 
Лотар фон Фабер Кастел.

До появления механиче-
ского карандаша оставался 
лишь один шаг. Казалось бы, 
трудно было что-либо усо-
вершенствовать в этой не-
затейливой конструкции. 
Но нашлись люди, которые 
придумали, как изменить ее 
в лучшую сторону, сделав 
более удобной, а главное — 
экономичной. Было очевид-
но, что обычный деревянный 
карандаш необходимо по-
стоянно затачивать. В ре-

В России механический карандаш стал широко распространен сравнительно недавно 
— его появление приходится на 90-е годы 20 века — одновременно со становлением рос-
сийского канцелярского рынка. В отличие от Европы и США  российский рынок в этом сег-
менте пока накапливает потенциал роста. Уже наметились явные тенденции к увеличению 
доли продаж механических карандашей, и в скором времени количество должно перейти 
в качество — прорыв весьма и весьма ожидаем. О специфике товарной группы «механи-
ческие карандаши», о ее преимуществах и перспективах, о новинках и тенденциях пойдет 
речь в настоящем обзоре. 

Текст: Александр Котляров

ожидаем	рост	продаж!
Механизм	и	карандаш:	
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зультате этого почти 60 про-
центов грифеля становилось 
довольно дорогим мусором. 
Это подтолкнуло американ-
ца Алонсо Таунсенд Кросса 
в 1869 году к изобретению 
карандаша с металлическим 
корпусом, внутри которого 
был заключен графитовый 
стержень. Он выдвигался по 
мере расходования грифеля 
при письме. Механизм позво-
лял существенно экономить. 
Кросс в своем изобретении 
был не одинок. 

В 1913 году мещанин из Ом-
ска по фамилии Гиндельман 
не зависимо от американца 
запатентовал «ручку для ка-
рандаша, отличающуюся тем, 
что для выдвигания графито-
вого стержня, помещенного в 
канале, служит палец гайки». 

Но, пожалуй, самым из-
вестным изобретателем ме-
ханического, или, как его еще 
называют, «вечно острого» 
карандаша стал японец То-
кудзи Хаякава — основатель 
известной во всем мире ком-
пании Sharp Corporation. В 
1912 году он также поместил 
графитовый стержень в ме-
таллический футляр, грифель 
же выдвигался благодаря 

вращению металлического 
корпуса. Интересно, что в 
Японии — в стране, где суще-
ствуют многовековые тради-
ции каллиграфии, — каран-
даши Хаякавы продавались 
крайне мало по двум основ-
ным причинам: металличе-
ский корпус был холодным и 
неприятным для руки и – вто-
рая причина еще более «ба-
нальна» — карандаш Хаякавы 
плохо сочетался с традици-
онным кимоно. Зато в Евро-
пе и США продукцию ожидал 
головокружительный успех. 
Количество заказов из Евро-
пы росло в геометрической 
прогрессии. «Вечно острый 
карандаш» Хаякавы завоевал 
Старый Свет.

Сегодня механические ка-
рандаши пользуются в Евро-
пе и в США большим спросом, 
чем их деревянные аналоги. И 
дело здесь не только в эконо-
мии древесины и в стремле-
нии улучшить экологию, что 
сейчас так модно на Западе. 
Европейцы давно поняли, что 
использование механическо-

го карандаша, во-первых, бо-
лее удобно, а во-вторых, эко-
номически более выгодно. 

Механический	
или	аналоговый	

В России механический ка-
рандаш — товар, который в 
полной мере пока не воспри-
нят потребителем, и в этом 
смысле ему многое предстоит. 

Маркетинг	директор	ком-
пании	 «ООО	 Пентел	 Рус»	
Елена	 Кулешова говорит: 
«Исторически сложилось так, 
что в России механический 
карандаш уступает черногра-
фитному по популярности. 
Это связано с традиционны-
ми предпочтениями россий-
ских покупателей и ценой, как 
фактором выбора продукта». 

Начальник	 управления	
продаж	 компании	 «Груп-
па	 Товарищей»	 Наталья	
Матвеева	 отмечает: «По 
объему продаж механиче-
ские карандаши уступают 
деревянным аналогам, глав-
ным образом, из-за более 
высокой цены. Однако в ас-
сортименте письменных и 
чертежных принадлежностей 
они занимают достойное ме-
сто. Широкий выбор марок и 

моделей, представленных на 
рынке, говорит сам за себя». 

В этой товарной группе 
традиционно выделяют 3 
качественно-ценовых сег-
мента. Премиум-сегмент об-
разован, главным образом, 
торговыми марками Faber-
Kastell, Koh-i-Noor, Stabilo, 
Penac, Pelikan, Zebra, Pilot, 
Parker, BIC и некоторыми дру-
гими. В среднем сегменте 
наиболее популярные мар-
ки — Erich Krause и Brauberg, 
здесь же представлен ряд 
моделей Pilot, Rotring, Koh-
i-Noor, INDEX, Paper Mate. В 
низком сегменте реселлер 
и потребитель имеют дело 
с продукцией, выпускаемой 
различными канцелярскими 
компаниями под собственны-
ми торговыми марками. При 
этом участники обзора отме-
чают, что 80 процентов товара 
производится в Китае и лишь 
20 процентов приходится на 
Европу и Японию.

В каждом сегменте механи-
ческие карандаши обладают 
вполне определенными ка-

чественными характеристи-
ками. Маркетолог	 отдела	
бренд-маркетинга	 группы	
компаний	 «Самсон»	 Алек-
сандра	 Сливко говорит: «В 
недорогом сегменте корпус 
и внутренний механизм ка-
рандаша выполнены, как пра-
вило, из пластика. Модели 
имеют традиционную кнопку 
сверху и 2-3 удерживающих 
грифель лепестка. Товар без 
всяких изысков. Минусы: пла-
стиковая цанга со временем 
расшатывается и стирается, 
что приводит к частой полом-
ке грифеля. В результате уве-
личивается его расход. При 
нажиме грифель часто уходит 
внутрь, поскольку лепестки 
держат его неплотно. Зона 
захвата ничем не обработана. 
При использовании таких ка-
рандашей рука быстрее уста-
ет, пальцы скользят. Но такие 
карандаши имеют очевидное 
преимущество в цене. 

В карандашах более высо-
кой ценовой категории при-
сутствует резиновый грип. 
Иногда он точечный, что поз-
воляет определенным обра-
зом массировать пальцы при 
письме. В последнее время 
стали очень популярны каран-
даши трехгранной формы, ко-
торые наиболее удобны и ре-

Слово «карандаш» произошло от тюркских слов 
«кара» — черный и «даш» («таш») — камень. В 14-16 
веках в качестве орудий для письма широко использо-
вались свинцовые палочки, которыми было возможно 
делать записи на бумаге. Такими инструментами рисо-
вали великие художники Дюрер, Боттичелли, Ван Эйк.
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комендованы специалистами 
при обучении детей письму 
и рисованию. В карандашах 
среднего сегмента присут-
ствуют разные формы кор-
пуса, стирательная резинка 
лучшего качества, карандаши 
имеют металлическую цангу, 
металлический выдвижной 
механизм и более надежный 
и долговечный трехлепестко-
вый зажим. 

В моделях высокого цено-
вого сегмента представлен, 
как правило, выдвижной ме-
ханизм «Press and Shake» с 
кнопкой сбоку, может исполь-
зоваться как пластик, так и 
металл. Узел, удерживающий 
грифель, состоит из 5 лепест-
ков. Эти карандаши недеше-
вы и подходят больше в каче-
стве подарка, сувенира».

Елена	 Кулешова	 (компа-
ния	«ООО	Пентел	Рус») кон-
статирует: «Преимущества 
автоматических карандашей 
— это отсутствие необхо-
димости постоянной заточ-
ки, тонкая аккуратная линия 
письма постоянной толщины, 
наличие ластика в комплекте.

Недостаток механического 
карандаша при использова-
нии детьми — более высокая 
цена и неумение распреде-
лять нагрузку при нажиме — 
дети могут порвать бумагу 
при сильном нажиме».

Наталья	 Матвеева	 (ком-
пания	«Группа	Товарищей») 
отмечает: «Механические 
карандаши удобнее своих 
обычных деревянных коллег. 
Они всегда остры, всегда 
готовы к работе, дают пред-
сказуемую ровную линию 
выбранной длины (в зависи-
мости от толщины грифеля), 
с ними школьные тетрадки и 

учебники выглядят аккуратно. 
Многие модели механиче-
ских карандашей оснащены 
ластиками — с их помощью 
можно быстро убрать и ис-
править ошибку. Благодаря 
эргономичному корпусу с 
комфортной зоной захвата, 
ими удобно писать — почти 
так же, как ручкой. В некото-
рых школах первоклассники 
учатся чистописанию при по-
мощи механических каран-
дашей, только потом пере-
ходя на ручки. Перед тем, как 
убрать карандаш в пенал или 
сумку, грифель можно спря-
тать, поэтому даже на дне 
школьной сумки такой каран-
даш не сломается».

Но почему же при, каза-
лось бы, вполне очевидных 
преимуществах механиче-
ского карандаша российский 
потребитель упорно продол-
жает приобретать, главным 
образом, аналоговый дере-
вянный? Основных факторов, 
определяющих потребитель-
ские предпочтения, два: цена, 
продиктованная во многом 
экономическими условиями 
жизни в стране, и менталитет, 
который подталкивает поку-
пать то, что дешевле «здесь и 
сейчас», а не то, что окупится 
в перспективе. Эксперты об-
ращают особое внимание на 
то, что оба фактора не явля-
ются константами, и сегодня 
на рынке существует тенден-
ция к изменению потреби-
тельских предпочтений, ко-
торая кардинальным образом 
способна определить пере-
вес в пользу механики. 

«Механика»	в	школе	
Основная целевая аудито-

рия, на которую рассчитыва-
ет большинство участников 
отечественного канцелярско-
го рынка в продажах меха-
нических карандашей, — это 
сотрудники конструкторских 
бюро и студенты технических 
вузов, где требуют чертежи, 
сделанные при помощи ка-
рандаша. А как обстоят дела 
в школьном сегменте рынка? 

Александра	Сливко	(груп-
па	 компаний	 «Самсон») 
говорит: «Механические ка-
рандаши в ассортименте за-
нимают от 2 до 5 процентов 
от всех пишущих принадлеж-
ностей для школы. В школе 
в основном используются 2 
типа карандашей: с толщиной 
0,5 и 0,7 мм. Доля школьни-
ков, которые приобретают 
механические карандаши, 
пока невелика, но в послед-
нее время постоянно и замет-

но растет. Они делают спора-
дические, преимущественно 
разовые покупки товаров 
этой группы. Дети часто уста-
ют от чего-то однотипного, а 
покупать каждый раз новый 
механический карандаш объ-
ективно дорого. Для школь-
ников покупка механическо-
го карандаша, как правило, 
импульсивная. В школьном 
сегменте основная аудито-
рия, приобретающая меха-
нические карандаши, — это 
учащиеся средних и старших 
классов, у которых в списке 
изучаемых предметов есть 
черчение».

Наталья	Матвеева	(«Груп-
па	 Товарищей») отмечает: 
«Механические карандаши — 
востребованный школьный 
товар, уверенно набирающий 
популярность. При помощи 
такого карандаша легко про-
вести ровную и тонкую линию 
в тетради, сделать аккурат-
ную отметку в учебнике или в 
книге, написать черновик до-
машней работы. Эти каран-
даши не нуждаются в заточке. 
Благодаря запасу микрогри-
фелей механические каран-
даши всегда готовы к рабо-
те. Частота приобретения 
механических карандашей 
— от одного до нескольких 
раз в год. С одной стороны, 
это долговечный товар, а с 
другой, у школьников канцто-
вары часто теряются или ло-
маются. Иногда мотивом для 
покупки новой модели стано-
вится яркий дизайн новинки».

Елена	 Кулешова	 (компа-
ния	ООО	«Пентел	Рус») под-
черкивает: «Есть группа поку-
пателей, которые основывают 
свой выбор исключительно на 
цене. Они выберут продукты 
no-name. Если родители бе-
рут с собой в магазин детей, 
то выбор ребенка проходит 
по яркому цвету, оригиналь-
ному дизайну, каким-то при-
мочкам, отличающим этот 
продукт от ординарного».

Основной трудностью в про-
дажах механических каранда-
шей является, по мнению экс-
пертов, то, что потребитель 
пока в своем большинстве не 
осознал, что механический ка-
рандаш выгоднее аналогово-
го. Кроме этого, потребитель 
пока не всегда понимает, из 
чего складывается цена на те 
или иные модели.

Елена	 Кулешова	 (ком-
пания	 «ООО	 Пентел	 Рус») 
отмечает: «Сложность про-
даж в незнании покупателем 
особенностей того или иного 
продукта. За счет чего форми-
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руется цена, почему она выше 
на тот или иной продукт – на 

стикере описать невозможно. 
Качество корпуса, прочность 
грифеля, дополнительные 
приспособления типа боковой 
кнопки выдвижения грифеля, 
страна производства влияют 
на стоимость продукта. Но 
она  аргументирована. Эти 
аргументы должны быть по-
нятными и для продавца и для 
покупателя. Также доверие к 
бренду помогает осуществле-
нию успешных продаж». 

Александра	 Сливко	 (груп-
па	 компаний	 «Самсон») по-
ясняет: «В силу сложившейся 
экономической ситуации в 
стране и определенного мен-
талитета цена играет решаю-
щую роль при выборе товаров. 
Поскольку механический ка-
рандаш дороже, то потребите-
ли предпочитают деревянные 
карандаши. Но при регуляр-
ном затачивании обычного де-
ревянного карандаша хватает 
приблизительно на полтора 
месяца. Механический каран-
даш при условии, что ребенок 
не рассчитывает силу нажима, 
еще не умеет чертить или пи-
сать, может служить порядка 
3 месяцев. Его грифель легко 
заменить на новый. Кроме это-
го, деревянные карандаши по-
степенно дорожают, поскольку 
дорожает дерево — основной 

материал, который исполь-
зуется в их производстве. По 

цене купить новый деревянный 
карандаш или упаковку запас-
ных грифелей — одинаково. 
Только новый карандаш по-
купают всего на месяц, а гри-
фели на 3 месяца. Российский 
покупатель пока до конца не 
понимает этого. Для него оче-
видно то, что дешевле «здесь и 
сейчас», но он совершенно не 
задумывается о том, что, за-
платив сегодня немного доро-
же, он сэкономит эти деньги в 
перспективе».

Наталья	 Матвеева	 (ком-
пания	«Группа	Товарищей»)		
говорит: «Механические ка-
рандаши — товар, востре-
бованный в течение всего 
учебного года, поэтому они 
должны всегда быть в ас-
сортименте. Однако пред-
лагать интересные новинки 
правильнее всего к учебному 
году — с августа по сентябрь, 
в период наибольшего спроса 
на пишущие принадлежности 
для школы. Но даже такая не-
большая сезонность предпо-
лагает необходимость плани-
рования и заблаговременной 
закупки наиболее популярных 
моделей или новинок».

Хорошие	
перспективы	

Как показывает практика, 
российский рынок повторя-
ет тенденции европейского, 
но с некоторым отставани-
ем. Перспективы увеличения 
продаж механических каран-
дашей в России эксперты 
связывают с тем, что в Европе 
они существуют уже без ма-
лого полтора века, а на отече-
ственном рынке этот товар 
представлен только 2 десяти-
летия и еще не освоен потре-
бителем, который только на-
чинает понимать и видеть его 
преимущества. Вместе с тем, 
тенденция перехода к «меха-
нике» проявляет себя все бо-
лее явно. Реселлер, который, 
опередив время, предусмо-
трительно сделает ставку на 
механические карандаши, 
расширив их ассортимент, 
будет готов удовлетворить 
изменившиеся потребности 
рынка. Прогнозы и оценки 
экспертов таковы…

«В течение 3-4 лет товар-
ная группа «механические ка-
рандаши» в России покажет 
ощутимый рост. Потребитель 
просто не может не обратить 
внимание на то, что использо-
вание механического каран-
даша выгодно для его кошель-
ка. Понимание этого рано или 
поздно придет. К тому же, по-
зитивные настроения участни-
ков рынка залог его неизбеж-
ного роста», — констатирует	
Александра	 Сливко	 (группа	
компаний	«Самсон»).

«Мы отмечаем нормаль-
ный стабильный рост этой 
товарной группы. Успешным 
продажам автоматических 
карандашей, на наш взгляд, 
ничего не мешает, тем более, 
что демографический прогноз 
на ближайшие годы позитив-
ный, а значит, рынок школьной 
канцелярии будет только ра-
сти. Ассортимент механиче-
ских карандашей должен быть 
разнообразным, удовлетво-
ряющим интересам разных 
групп покупателей. Его основу 
должны составлять наиболее 
востребованные модели из 
средней ценовой категории. 

На выбор потребителя, не-
сомненно, влияет цена, ди-
зайн и надежность той или 
иной модели. Можно посо-
ветовать реселлерам не про-
пускать новинки, успевать 
с ними к началу школьного 
сезона и помнить о важности 
наличия в продаже сопут-
ствующих товаров — микро-
грифелей нужного размера», 
— прогнозирует Наталья	
Матвеева	(компания	«Груп-
па	Товарищей»).

Тенденция перехода к «ме-
ханике» отнюдь не означает, 
что сегмент аналоговых ка-
рандашей будет сокращать-
ся. Вместе с тем, в сегменте 
механических карандашей 
наметились хорошие пред-
посылки роста, который уже 
проявляет себя особенно в 
«школьный сезон».

Выбор	есть!	
Обзор	интересных	

новинок
Какие модели механиче-

ских карандашей наиболее 
востребованы? Ответ на этот 
вопрос не может быть одно-
значным, поскольку потре-
бительская аудитория этой 
группы товаров весьма неод-
нородна: школьники, студен-
ты вузов, офисные работники, 
сотрудники конструкторских 
бюро, дизайнеры, инжене-
ры, художники и т. д. Задача 
реселлера — удовлетворить 

Существует ряд обозначений твердости грифе-
ля, которые различаются в России, Европе и США. 
Мягкий грифель обозначается литерами М или B; 
твердый — литерами T или H; твердо-мягкий — ли-
терами ТМ, НВ или F. В США используется чис-
ловая система обозначения твердости грифеля.
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ассортиментным предложе-
нием различные категории 
потребителей.

Модели низкого и среднего 
ценовых сегментов наиболее 
востребованы школьниками, 
студентами и офисными ра-
ботниками. Они имеют самую 
большую потребительскую 
аудиторию. Особенно это ка-
сается среднего сегмента, 
который, по замечанию экс-
пертов, представлен на оте-
чественном рынке пока недо-
статочно широко.

Из новинок для школы в 
низком и среднем сегментах 
нельзя не заметить серии 
механических карандашей 
BRAUBERG, недавно пред-
ставленные группой компа-
ний «Самсон»: «Smart», «Track 
Control», «Praktik», «Tetra» и 
«Black Jack». Карандаши не-
дорогих серий «Smart», «Track 
Control» и «Praktik» имеют 
пластиковый корпус и пласти-
ковый механизм. Они улучше-
ны тем, что их прорезиненная 
зона захвата не позволяет ка-
рандашу выскальзывать при 
письме и облегчает давле-
ние на фаланги пальцев. Это 
очень важно для ребенка, ко-
торый только начинает осваи-
вать орудия письма. Нали-
чие удобной зоны захвата в 
большинстве случаев залог 
успешных занятий, на кото-
рых ребенок меньше устает 
и меньше отвлекается из-за 
боли в кисти руки.

Серию карандашей «Prak-
tik» с диаметром грифеля 
0,5 и 0,7 мм отличает грип 
с оригинальной насечкой 

«Diamond», которая также 
предотвращает скольжение 
пальцев при письме.

Карандаши серии «Smart» 
выполнены в едином сти-
ле с популярными ручками 
BRAUBERG «Smart» и сочета-
ются с ними в плане дизайна. 
Они имеют стильный глян-
цевый корпус синего цвета. 
Этим они и привлекательны. 
Плюс хорошая цена у оптови-
ка позволит реселлеру сде-
лать разумную наценку.

Серии среднего сегмента 
«Tetra» и «Black Jack» отлича-
ются от предыдущих тем, что 
оснащены износоустойчивым 
металлическим механизмом 
и 3-лепестковым держателем 
стержня. Карандаши серии 
«Black Jack» представлены 
в надежном металлическом 
корпусе, что значительно по-
вышает их износоустойчи-
вость. Корпус предохраняет 
механизм карандаша от по-
вреждений. Для школьников, 
которые носят письменные 
принадлежности в ранце, это 
особенно важно. Карандаши 
этой серии смотрятся очень 
солидно и подойдут не толь-
ко для школьников, но и для 
менеджеров и руководителей 
бизнес-подразделений. 

Модели серии «Tetra» имеют 
удобный эргономичный трех-
гранный корпус. Специалисты 
считают такой корпус наибо-
лее подходящим как для обу-
чающихся, так и для опытных 
пользователей. Исследования 
показали, что использование 
орудий письма с трехгранным 
корпусом значительно умень-
шает усталость кисти руки во 
время обучения. 

Александра	Сливко	(груп-
па	 компаний	 «Самсон») от-
мечает: «Группа компаний 
«Самсон» ввела в ассортимент 
механические карандаши с 
диаметром грифеля 0,9 мм. 
Такие карандаши оказались 
весьма востребованными для 
чертежников. Исследования 
спроса показали, что потре-
бителям реально не хватает 
этой толщины. К тому же есть 
люди, которые пишут каран-
дашом. Обычный карандаш 
быстро затупляется при пись-
ме, а механический карандаш 
с грифелем 0,9 мм подходит 
даже для тех, кто при письме 
сильно нажимает на бумагу. 
При сильном нажиме грифели 
0,5 и 0,7 мм часто ломаются, 
а 0,9 мм подходят для письма 
практически идеально».

Карандаши серий «Tetra» и 
«Black Jack» представлены с 
грифелями толщиной 0,5, 0,7 

и 0,9 мм. Модели BRAUBERG 
имеют прозрачную блистер-
ную упаковку, которая поз-
воляет потребителю видеть 
товар. На упаковке есть ин-
дивидуальный штрихкод, что 
удобно для продаж в магази-
нах свободного доступа. Опи-
сание включает все преиму-
щества карандаша, о которых 
покупатель может прочитать, 
чтобы принять решение о по-
купке. Заметим, что серия 
«Track Control» имеет упаков-
ку по 24 штуки. При этом ин-
дивидуальный штрихкод при-
сутствует на корпусе каждого 
карандаша.

Кроме этого,  разные серии 
отличаются индивидуальной 
картинкой и оригинальным 
дизайном упаковки. Это очень 
важно для организации яркой 
и визуально понятной выклад-
ки. Серия «Black Jack» пред-
ставлена в упаковке, которая 
выполнена в темных тонах с 
орнаментом бордового цве-
та. В серии «Tetra» корпус ка-
рандашей с разной толщиной 
грифеля имеет разные цвета: 
0,5 мм — черный, 0,7 мм — си-
ний, 0,9 — бордовый. Серии 
Smart и Praktik представлены в 
блистерной упаковке с ярким 
оформлением.

Все новые серии каранда-
шей BRAUBERG объединяет 
улучшенная гриповая зона и 
качественная стирательная 
резинка, расположенная под 
колпачком-кнопкой.

Особо отметим, что для по-
требителя очень привлека-
тельны наборы BRAUBERG 
«Tetra», включающие механи-
ческий карандаш и запасные 
грифели в количестве 12 штук. 
Наборы представлены в блис-
терной упаковке в 3 вариантах: 
с грифелями 0,5; 0,7 и 0,9 мм. 
Некоторые особенно запасли-
вые потребители обязательно 
предпочтут приобрести набор 
с запасными грифелями, чем 
покупать их отдельно.

Также стоит обратить вни-
мание на то, что в ассорти-
менте группы компаний «Сам-
сон» присутствуют запасные 
грифели различных диамет-
ров и степеней твердости для 
механических карандашей 
BRAUBERG, которые позво-
лят реселлеру сделать при-
влекательное предложение 
для своих покупателей.

В среднем сегменте для 
школы интересные моде-
ли предлагает марка Erich	
Krause. Заметен на фоне 
остальных механический ка-
рандаш Erich Krause «Delta» 
в пластиковом корпусе ярко-
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желтого цвета с диаметром 
сменного грифеля 0,5 мм. 
Модель отличается от других 
тем, что имеет сменный ла-
стик. Яркий и сочный дизайн, 
несомненно, привлечет вни-
мание школьников. 

Другой интересной мо-
делью от Erich Krause стал 
механический карандаш 
с защитой грифеля от по-
ломки «Megapolis Concept». 
Модель имеет грифель диа-
метром 0,5 мм, противо-
скользящий резиновый упор 
для пальцев, нажимной ме-
ханизм и стирательную ре-
зинку. Карандаш выполнен 
в эргономичном корпусе 
черного цвета с хромиро-
ванным наконечником пишу-
щего узла. Цанга убирается 
внутрь корпуса, что очень 
удобно для хранения на дне 

школьного ранца. Строгий 
дизайн подходит как для 
учащихся старших классов, 
так и для студентов вузов и 
сотрудников офиса.

Марка Erich Krause предста-
вила также набор «Megapolis 
Concept», который включа-
ет механический карандаш 
в стильном корпусе черного 
цвета и пенал со сменными 
грифелями 0,5 мм. Набор 
выполнен в прозрачной бли-
стерной упаковке и удобен 
для размещения в магазинах 
свободного доступа.

Нельзя не отметить модель 
Erich Kraus «Tropic» с грифе-
лем 0,5 мм. Модель оснаще-
на защитой грифеля от по-
ломки и сменным ластиком. 
Карандаш выполнен в приглу-
шенных цветах с покрытием, 
напоминающим прорезинен-
ное. Он очень приятен в руке.

В среднем качественно-
ценовом сегменте для шко-
лы привлекательны механи-
ческие карандаши торговой 
марки BIC. Наиболее простая 
модель — «Matic Classic» в по-
лупрозрачном пластиковом 
корпусе с цветным клипом 
и серебристыми деталями. 
Модель отличается не только 
тем, что имеет удобный шес-
тигранный корпус, что, несо-
мненно, привычно для рос-
сийского пользователя, но и 

тем, что внутри каждого ка-
рандаша находятся 3 стерж-
ня диаметром 0,5 мм. Марка 
BIC предлагает также модель  
«Matic Classic» с грифелем 
0,7 мм в несколько изменен-
ном дизайне — в полупро-
зрачном корпусе с черными 
деталями.

Для девочек весьма при-
влекателен набор из 3 ме-
ханических карандашей BIC 
«Matic» с диаметром грифеля 
0,7 мм, выполненных в ярких 
цветах с преобладанием ро-
зовых тонов. На пластиковом 
корпусе карандашей поме-
щены изображения стильной 
современной девчонки в век-
торном исполнении. Каран-
даши представлены в про-
зрачном блистере, дизайн 
которого трудно не заметить 
на витрине.

Как для мальчиков, так и для 
девочек BIC представила на-
бор из 3 механических каран-
дашей «Matic Sofia» в более 
строгом нейтральном дизай-
не с диаметром грифеля 0,7 
мм в прозрачной блистерной 
упаковке. Карандаши имеют 
вставки разных ярких цветов 
и по 3 стержня внутри каждо-
го карандаша. Дизайн блис-
тера выполнен в фирменных 
оранжевых цветах торговой 
марки BIC.

К моделям среднего цено-
вого сегмента можно отне-
сти и механические каранда-
ши PILOT REX GRIP и PILOT 
SUPER GRIP Н-185. Это бо-
лее серьезные образцы, ко-
торые подойдут учащимся 
старших классов, а также 
студентам вузов и офисным 
работникам.

Модель PILOT REX GRIP 
выполнена в непрозрачном 
пластиковом корпусе сине-
го цвета, оснащена удобным 
резиновым упором для паль-
цев, нажимным механизмом 
с кнопкой вверху и распо-
ложенной под колпачком-
кнопкой стирательной ре-
зинкой. В дизайне модели 
ничего лишнего: все строго, 
стильно и надежно. К тому 
же карандаш представлен с 
самым ходовым диаметром 
грифеля 0,5 мм.

Модель PILOT SUPER GRIP 
Н-185 имеет более сложный, 
но при этом весьма стро-
гий дизайн: она выполнена 
в проз рачном пластиковом 
корпусе с деталями синего 
цвета, оснащена резиновым 
упором для пальцев и стира-
тельной резинкой, которая 
расположена под колпачком-
кнопкой. Диаметр грифеля 
самый ходовой 0,5 мм.

Обе модели механических 
карандашей PILOT представ-
лены в упаковке-коробке по 
12 штук.

К моделям высокого сег-
мента относятся карандаши 
Koh-i-Noor и Faber-Castell.

В модельном ряду Koh-
i-Noor выделим цанговый 
карандаш Koh-i-Noor 2 мм, 
5201CN с кнопкой-точилкой 
для грифеля, 3-лепестковым 
зажимом стержня диаме-
тром 2 мм. Карандаш выпол-
нен в ярко-оранжевом кор-
пусе с блестящими деталями 
под металл и металличе-
ским держателем-зажимом. 
Очень удобная модель как 
для старшеклассников, так и 
для офисных работников.

В ассортименте торговой 
марки Faber-Castell обра-
щают на себя внимание две 
модели: GRIP-MATIC 1375 и 
TK-FINE EXECUTIVE. 

Модель Faber-Castell GRIP-
MATIC 1375 вполне подходит 
для школы и вуза. Карандаш 
выполнен в полупрозрачном 
пластиковом корпусе в 3 ва-
риантах цвета: розовом, зе-
леном и бирюзовом. Модель 
имеет выдвигающуюся сти-
рательную резинку и удоб-
ную резиновую зону захвата. 
Поставляется в упаковках-
ассорти.

Высококачественный ме-
ханический карандаш Faber-
Castell TK-FINE EXECUTIVE 
оснащен убирающейся 
внутрь корпуса цангой, что 
защищает грифель от по-
ломки, и выдвигающейся 
стирательной резинкой. Мо-
дель выполнена в фирмен-
ном корпусе зеленого цве-
та, имеет удобный упор для 
пальцев и блестящие метал-
лизированные детали.

Обе модели механических 
карандашей Faber-Castell 
представлены с диаметром 
грифеля 0,5 мм.

Со всеми  описанными мо-
делями механических каран-
дашей можно подробно озна-
комиться и сделать их заказ на 
сайте группы компаний «Сам-
сон» www.samsonopt.ru

Карандашом со стержнем длиной 18 см можно про-
вести линию в 55 км или написать 45 000 слов. Из-
вестно, что грифель в механических карандашах ис-
пользуется не полностью: оставшиеся 10–12 мм 
грифеля перестают держаться в пишущем узле. Но-
винкой на рынке механических карандашей стала 
система «Zero Slider», разработанная инженерами 
компании Penac. Она позволяет надежно удержи-
вать грифель, пока его длина не станет меньше 2 мм. 
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