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Группа компаний «Самсон» рада 
сообщить своим клиентам о появ-
лении в своем ассортименте нового 
бренда Fun Clean, под которым пред-
ставлен широкий спектр наиболее 
востребованных рынком хозтоваров. 
Таких, как:
• мешки для мусора;
• салфетки для уборки;
• губки и мочалки для мытья посуды;
• изделия для хранения и приготов-

ления пищи.

Продукция Fun Clean производит-
ся по инновационным технологиям 
из высококачественных материалов. 
Образ Fun Clean разрушает стерео-
типы сине-зеленых упаковок и вы-
годно выделяет продукцию на фоне 
конкурентов. Новинки товаров Fun 
Clean встречают своих покупателей в 
стильной и яркой упаковке. Уже сей-
час продукцию под торговой маркой 
Fun Clean можно видеть на полках ты-
сяч магазинов в России и СНГ. 

Встречайте новинки цветных ка-
рандашей в наборах от Hatber — ка-
рандаши «BLACK DIAMOND» (12 и 24 
цвета) и карандаши «Премиум» (6, 
12, 18 и 24 цветов).

Корпус карандашей изготовлен из 
липы. Высококачественный грифель 
категории А+, диаметром 3 мм. обес-
печивает очень мягкое письмо при 
насыщенных и ярких цветах.

Внутренний поддон предоставляет 
возможность использования упаков-

ки в качестве пенала. Яркий цвет кор-
пуса карандашей BLACK DIAMOND 
контрастирует с черным деревом, се-
рия выглядит ярко и презентабельно.

На корпусе каждого карандаша 
нанесен логотип «Hatber».Упаковка 
с европодвесом имеет привлека-
тельный внешний вид и удобна для 
размещения на специализирован-
ных стойках.

Рисуйте с удовольствием! Рисуйте 
вместе с Hatber!

 «Яркий позитив» — хозтовары 
FUN CLEAN 

Яркий мир Hatber Демократичная 
модель 
мобильного 
телефона 

Группа компаний «Самсон» сооб-
щает о появлении в своем ассорти-
менте мобильных телефонов «де-
мократичных» моделей SAMSUNG 
GT-E1150. 

Благодаря компактным размерам 
и плавным очертаниям корпуса, этот 
раскладной телефон удобно держать 
в руке во время разговора. Также он 
без проблем помещается в кармане 
или сумочке. 

• Экран CSTN. Диагональ — 1,4''.
• Разрешение экрана — 128x128 

пикселей.
• Количество цветов дисплея — 

65,54 тыс. 
• Встроенная память — 1 000 Кб: 500 

контактов, 300 сообщений.
• Интерфейсы: аудио S20 Pin.
• Время работы в режиме разговора: 

до 8,5 ч.
• Время работы в режиме ожидания: 

до 740 ч. 
• Стандарты сети GSM и EDGE: GSM 

900/1800 МГц.
• Цвет: красный, черный, серебри-

стый.
• Комплект поставки: телефон, за-

рядное  устройство, инструкция.
• Размеры (ВxШxГ) — 88x44x19,8 мм.
• Вес — 72,5 г.
• Гарантия — 12 месяцев.
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Бэджи и аксессуары для них широ-
ко востребованы сегодня практиче-
ски в любой организации: от крупной 
компании до обычного продуктового 
магазина. 

Торговая марка BRAUBERG пред-
лагает Вашему вниманию широкий 
ассортимент бэджей, держателей-
рулеток и лент, которые дадут возмож-
ность покупателю сэкономить, а про-
давцу получить достойную прибыль.

Горизонтальные и вертикальные 
бэджи BRAUBERG для именных 
карточек на текстильном шнурке с 
двумя карабинами станут логичным 
выбором для участников конфе-
ренций, выставок или международ-
ных форумов. Карман из мягко-
го прочного пластика размером 
90х120/120х90 мм гарантирует дол-
гий срок службы. Бэджи поставля-
ются комплектом по 5 штук.

Для удобной эксплуатации стан-
дартных бэджей рекомендуем предло-
жить Вашим покупателям держатели-
рулетки и ленты. 

Держатели-рулетки BRAUBERG 
предназначены для крепления бэд-
жей, магнитных карт, пропусков, 
ключей и мелкого инструмента. Ру-
летки на текстильной ленте подхо-
дят для ношения на шее, а рулетки 
с кольцом и металлическим клипом 
— для ношения на поясе.

Разноцветные ленты BRAUBERG 
с безопасным сцеплением отлично 
подойдут для любого бэджа. Ленты 
имеют пластиковую защелку, кото-
рая размыкается при натяжении и 
гарантирует 100% безопасность и 
защиту от удушения лентой при ее 
случайном натяжении. 

Упаковка новинок — полибэг с ев-
роподвесом.

Широкий выбор бэджей и 
держателей для бэджей BRAUBERG

Группа компаний «САМСОН» под-
вела итоги акции «За яркими впе-
чатлениями — в Венецию!», которая 
проходила в 2012 году. 

Победителями становились те 
клиенты, у которых за период акции 
был отмечен наибольший оборот в 
рублях по закупке фломастеров и 
цветных карандашей BRAUBERG. 
Покупая фломастеры и цветные ка-
рандаши BRAUBERG, все клиенты 
компании, участвовавшие в акции, 

получали шанс стать обладателем 
главного приза — путешествия в ро-
мантическую Венецию.

Кроме того, победителям вруча-
лись и другие «яркие подарки»: 3 
фотоаппарата 3D и 5 цифровых фо-
торамок. 

Группа компаний «Самсон» от 
души поздравляет победителей и 
приглашает всех клиентов участво-
вать в новых акциях, которые непре-
менно будут проходить в 2013 году!

«За яркими впечатлениями 
— в Венецию!»
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Настольные игры-приключения 
от Hatber

Компания Hatber представляет но-
винки — настольные игры формата 
А2 (50х70 см) «Волшебная страна» 
и «Остров сокровищ» с кубиком и 
фишками. Настольные игры на боль-
шом игровом поле рассчитаны на 
двух и более игроков.

Вы сможете побывать в роли пи-
рата и оказаться на «Острове со-
кровищ» в поисках клада, здесь вас 
ждут захватывающие приключения, 
увлекательные повороты событий, 
неожиданные преграды и ловушки. 
Игра наполнена яркими сюжетами и 
динамикой, скучать не придется!

Оказавшись в «Волшебной стране», 
вам предстоит окунуться в сказочный 
мир эльфов и фей, встретиться с ру-
салочкой и гномами, прокатиться на 
медведе и даже повстречать на сво-
ем пути огнедышащего дракона. Вас 
ждет загадочная атмосфера магии и 
волшебства. Удачных путешествий!

Эти игры-приключения по сказоч-
ным местам развивают воображение, 
наблюдательность и внимание, а так-
же навыки коллективной игры у детей.

Отлично провести время с друзья-
ми или в кругу семьи Вы сможете с 
настольными играми от Hatber!

Интерактивная доска 
TRIUMPH BOARD Multi Touch 78

В ассортименте интерактивных до-
сок и систем группы компаний «Сам-
сон» появилась интересная новинка 
— TRIUMPH BOARD Multi Touch 78. 

Эта интерактивная доска дает воз-
можность одновременно писать и 
рисовать на ней четырем пользова-
телям. Для работы с доской не требу-
ется настройка отдельного режима — 
пользователи могут писать, рисовать 
и передвигать объекты интерактив-
ным пером, указкой и даже пальцем. 
TRIUMPH BOARD 78» MULTI Touch 
присоединяется к компьютеру через 
скоростной интерфейс USB 2.0.

Преимущества работы с интерак-
тивной доской очевидны:

— интерактивная доска в школах, 
вузах и других образовательных 
учреждениях помогает включить в 
учебный процесс новые мультиме-
дийные учебные пособия, сделать 
занятия более интересными;

— интерактивная доска в деловой 
сфере позволяет существенно повы-
сить эффективность совещаний. 

С полным ассортиментом интер-
активных досок и систем можно 
ознакомиться в интернет-магазине 
«Самсон-Заказ». 
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Антивандальные 
диспенсеры BREEZE

Группа компаний «Самсон» рада 
сообщить о появлении в ассорти-
менте новых моделей антивандаль-
ных диспенсеров для жидкого мыла 
BREEZE.

Антивандальные наливные дис-
пенсеры для жидкого мыла из не-
ржавеющей стали обеспечивают 
высокую гигиеничность и эконо-
мичный отбор мыла. Выдают жид-
кое мыло небольшими порциями. 
Возможна также заправка диспен-
сера шампунем, кондиционером 
для волос и т. п. Наливные диспен-
серы не требуют регулярной заме-
ны картриджа, поэтому они станут 
выгодным приобретением для лю-
бой организации.

Гарнитуры для телефона 
и громкая связь

Ассортимент гарнитур и громкой 
связи для телефонов группы компа-
ний «Самсон» пополнился новыми 
моделями от JABRA, PLANTRONICS, 
SAMSUNG и PROLIFE.

Громкая связь в автомобиле нужна, 
прежде всего, для удобства и безо-
пасности водителя. Вашему покупа-
телю не понадобится искать в карма-
не телефон, нажимать нужную кнопку 
для ответа, приглушать звук магнито-
лы — комплект громкой связи для ав-
томобиля сделает все сам. К примеру, 
Jabra Cruiser 2, которая работает в 
режиме разговора до 14 часов, станет 
надежным другом для тех автолюби-
телей, кому приходится часто разго-
варивать по мобильному телефону. 
Bluetooth-гарнитура сможет одновре-
менно эффективно работать сразу 
с несколькими устройствами. Инди-
катор и голосовые предупреждения 
всегда своевременно проинформиру-
ют о его состоянии и подскажут, какие 
дальнейшие действия может пред-

принять пользователь. В комплект 
входит: зарядное устройство от при-
куривателя 12В, USB-кабель, инструк-
ция. Крепится на козырек.

Телефонная гарнитура достаточно 
быстро стала привычным явлением 
в современной жизни. Возможно, 
это связано с тем, что использова-
ние беспроводной гарнитуры для 
телефона позволяет разговари-
вать по телефону и одновременно 
свободно заниматься различными 
делами. Если у Вашего покупателя 
есть желание отстраниться от окру-
жающей действительности в обще-
ственном транспорте или на шум-
ной улице, то для него удобным 
выходом станет стереогарнитура 
PROLIFE BT59 с функцией подавле-
ния эффекта эха и шумов. В режи-
ме разговора устройство работает 
до 10 часов, а в режиме прослуши-
вания музыки — до 6 часов. В ком-
плект входит: зарядное устройство 
от сети, инструкция.
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Жизнь в современном обществе 
практически невозможно предста-
вить себе без рекламы. Новинки ра-
мок для рекламы и объявлений от 
BRAUBERG помогут проинформиро-
вать всех и обо всем стильно и эф-
фективно.

Товары изготовлены из алюминие-
вого профиля и представляют собой: 
рамки для рекламы и объявлений 
на стойке (для формата А3, А4), на-
стенные рамки для рекламы и объяв-
лений (для формата А1, А2, А3 и А4) 
и напольные рамки-штендеры (для 
формата А1).

Рамка-штендер — одно из самых 
популярных приспособлений для ре-
кламы. Штендеры размещаются в 
непосредственной близости от рек-
ламируемого объекта. Очень удобно 
использовать штендеры в случаях, 
когда основная вывеска организа-
ции скрыта деревьями или зданиями. 
Также штендеры устанавливаются и 
внутри помещений. Особенно часто 
их размещают в холлах учебных за-
ведений и банках. Рамка-штендер от 

BRAUBERG формата А1 представляет 
собой двухсторонний складной дис-
плей, который может использовать-
ся как в помещении, так и на улице. 
Благодаря продуманной конструкции 
рекламный плакат или иное изобра-
жение на штендере очень легко заме-
нить: требуется просто поднять при-
жимные стороны, вынуть защитный 
вкладыш из ПВХ и… все. Размер раз-
мещаемого плаката — 594х841 мм. 
Высота рамки в собранном виде — 
114 см. Ширина профиля — 32 мм.

Надежная упаковка рамок исклю-
чает повреждение товара во время 
транспортировки. 

Новинки рекламных рамок 
BRAUBERG изготовлены из высоко-
качественных материалов, поэтому 
смотрятся надежно и респектабель-
но. По соотношению «цена-качество» 
рамки для рекламных материалов 
BRAUBERG занимают выгодное по-
ложение на рынке. Несомненно, 
Ваши покупатели останутся доволь-
ны продукцией, которую мы Вам 
предлагаем.

В ассортименте товаров от торго-
вой марки RITMIX группы компаний 
«Самсон» появились яркие новинки 
— mp3-плееры RF-2300. 

Функциональный и сверхкомпакт-
ный mp3-плеер Ritmix RF-2300 не 
имеет дисплея и потребляет мини-
мум энергии, поэтому максимальное 
время работы от элементов питания 
составляет 6 часов. Интегрирован-
ный накопитель вмещает 4 гигабай-
та музыки. Устройство практически 
невесомое — всего 18 г, включая 
аккумулятор. Управление плеером 
— простое и удобное, не требующее 
визуального контроля операций. Но-
винку от Ritmix можно носить в кар-
мане или сумочке, а также она пре-
красно крепится к одежде за счет 
встроенной в корпус клипсы. Стиль 
новинки подчеркивает богатое раз-
нообразие цветов — устройство 
представлено в черном, красном, 
фиолетовом и голубом корпусе.

BRAUBERG 
помогает заявить о себе 

Компактный 
mp3-плеер 
RITMIX RF-2300

Нежданное путешествие вместе с Herlitz   
В декабре в российский и мировой 

прокат вышел фильм Питера Джексо-
на «Хоббит: Нежданное путешествие». 
Новая работа режиссера оскаро-
носной трилогии «Властелин колец» 
— экранизация популярного романа 
Джона Толкина, любимого несколь-
кими поколениями отечественных чи-
тателей. Компания Herlitz встречает 
долгожданную премьеру новой лицен-
зионной серией The Hobbit.

Киноманы, любители Толкина, по-
клонники фэнтези и персональные 
фанаты исполнителя главной роли 
Мартина Фримана — все они смогут 
совершить собственное путешествие 
в мир Средиземья вместе с товарами 
серии The Hobbit. Блокноты на спи-
рали и записные книжки пригодятся 

дома, во время учебы и по дороге 
туда и обратно, а папки-регистраторы 
помогут надежно сохранить важные 
документы.

Аксессуары The Hobbit выпускаются 
в трех различных дизайнах, созданных 
по лицензии компании Warner Bros. 
Entertainment Inc. Один из них посвя-
щен главному герою фильма Бильбо 
Бэггинсу, второй собирает вместе 
известных персонажей «Властелина 
колец» и «Хоббита», на третьем — ча-
рующие пейзажи Средиземья.

В России товары серии The Hobbit 
представляет официальный пар-
тнер Herlitz — компания «ПЕТРОПЕН 
Плюс». Познакомиться с полным ас-
сортиментом серии можно на сайте 
компании.
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Электрические точилки 
BRAUBERG

Группа компаний «Самсон» сообщает о расшире-
нии ассортимента электрических точилок новинками от 
BRAUBERG. 

Настольные электрические точилки «Office style» и 
«Пингвин» для круглых, шестигранных и трехгранных чер-
нографитных и цветных карандашей станут стильными 
инст рументами на рабочем столе. 

• Отлично заточенные карандаши.
• Экономия времени.
• Съемный вместительный контейнер для стружки.
• Легко очищаемые стальные лезвия.
• Длина USB-шнура регулируется до 80 см с помощью 

специальной рулетки.
• Нажатие на карандаш приводит точилку в действие.
• Питание - от USB, 4 батареек АА.

В ассортименте ламинаторов группы компаний «Сам-
сон» появились новые модели от FELLOWES: Lunar, Saturn 
2, Cosmic 2 и Neptune 2. 

Ламинирование документов широко применяется как в 
крупных организациях, так и в небольших компаниях. Ла-
минаторы для малого офиса под маркой FELLOWES имеют 
отличные технические и эксплуатационные характеристи-
ки. Устройства совмещают компактные размеры и возмож-
ность ламинирования документов форматов А3 и А4. 

В зависимости от модели, гарантия на ламинаторы — 
до 2-х лет.

Компактные ламинаторы 
FELLOWES
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Текстмаркеры 
MAPED «Fluo 
Pep's Classic»

Группа компаний «Самсон» сооб-
щает о «ярком» расширении ассор-
тимента товаров MAPED текстмарке-
рами «Fluo Pep's Classic». 

Текстмаркеры MAPED «Fluo Pep's 
Classic» идеальны для выделения 
текс та на бумаге, факс-бумаге и бу-
маге для копировальных машин; по-
зволяют проводить линии от 1 до 
5 мм, что очень удобно при работе 
с текстом, напечатанным мелким 
шрифтом, и с таблицами. 

Текстмаркеры MAPED «Fluo Pep's 
Classic» облегчат деятельность офис-
ного работника и помогут в постиже-
нии наук школьникам и студентам. 
Яркие и нестандартные, наши новин-
ки легко найдут своего покупателя.

Группа компаний «Самсон» сообща-
ет о появлении новинок  в ассортимен-
те чехлов для внешних жестких дисков.

Сегодня чехол для внешнего жест-
кого диска — это необходимость. Ведь 
при активной эксплуатации жесткого 
диска на его поверхности появляются 
не только отпечатки пальцев, но и ца-
рапины, а падения или удары и вовсе 

губительны для такого устройства — 
вся информация может быть просто 
потеряна. Чтобы избежать этого и со-
хранить диск в опрятном виде, пред-
ложите вниманию своих покупателей 
чехлы CASE LOGIC. Тонкие и надежные 
чехлы из нейлона не только защищают 
внешний жесткий диск, но и вмещают 
также шнуры для подключения.

Чехлы для внешних жестких
дисков CASE LOGIC

Дома, в офисе или личном кабинете 
— боксы для документов VARICOLOR 
везде создадут яркое солнечное 
летнее настроение. Боксы на 5 и 10 
лотков имеют одинаковый размер. 
Отличается лишь высота и вмести-
тельность самих лотков. VARICOLOR  
разработан с учетом стандартных 
размеров офисной мебели. Это поз-
воляет устанавливать их в офисные 
шкафы, на рабочие столы или стел-
лажи. Также боксы можно устанавли-
вать друг на друга.

Элегантный антрацитовый корпус 
отлично гармонирует с сочными яр-
кими цветными лотками. Цвета явля-

ются не только элементом дизайна, 
но и несут на себе функциональную 
нагрузку. Позволяют сортировать 
документы и хранить их в строгом 
порядке. Например, срочные сче-
та на оплату можно хранить в лотках 
красного цвета, письма — в желтых. 
Лотки оснащены прозрачными та-
буляторами для маркировки. Боксы 
изготовлены из ударопрочного ABS 
пластика, его можно протирать влаж-
ной салфеткой и обрабатывать чи-
стящими средствами DURABLE для 
пластиковых поверхностей.

В России боксы VARICOLOR в про-
даже с ноября 2012 года.

В любом интерьере найдется место

Художественные 
кисти «Байкал» 
и «Мастер»

Группа компаний «Самсон» зна-
чительно расширила ассортимент 
товаров для творчества новинками 
художест венных кистей «Байкал» и 
«Мастер». Овальные, круглые и пло-
ские кисти различных номеров, изго-
товленные из волоса белки, колонка 
или имеющие синтетический ворс, 
представляют собой деревянный сти-
лус с оцинкованной оплеткой, зажима-
ющей нормированный волос или ворс. 

Эти новинки — неотъемлемые атри-
буты изобразительного искусства. 
От их качества напрямую зависит то, 
как хорошо ляжет краска на холст, и 
именно кисти позволяют создавать 
особые эффекты в изображении. 
Ознакомиться с полным ассортимен-
том художественных кистей можно в 
интернет-магазине «Самсон-Заказ».
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Тетради на пластиковой спирали 

Компания «ХАТБЕР-М» предлага-
ет ознакомиться с новинками  - из-
делиями на пластиковой спирали. В 
ассортимент этой группы вошли те-
тради А5 и А6 форматов, блокноты и 
записные книжки. 

Цветная пластиковая спираль 
гармонично дополняет общий вид 
каждого изделия и подобрана в еди-
ном цветовом решении. Благодаря 
плотному и эластичному пластику, 
спираль не деформируются в слож-
ных условиях хранения и  при транс-
портировке. Закругленные кончики 
спирали исключают возможность 

получения порезов. В производстве 
пластиковой спирали используется 
экологически чистое сырье.

Новинки  от Hatber представле-
ны в трех дизайнерских решениях: 
«Rainbow» — интересная концеп-
ция, выполненная в современном 
стиле, «AngryBirds» и «Олимпийские 
девизы! — (СОЧИ-2014)» — дизай-
ны особенно актуальные и запоми-
нающиеся. 

Изделия на пластиковой спирали 
от Hatber — всегда презентабель-
ный внешний вид и безопасность 
при использовании.

Стильные инновационные бок-
сы для хранения документов 
VARICOLOR, едва появившись на 
рынке, успели завоевать престиж-
ные награды! VARICOLOR — это не 
просто функциональный предмет 
офисного интерьера, это стильный 
аксессуар рабочего места, заряжаю-
щий позитивом! 

Боксы VARICOLOR были отмечены 
престижной международной награ-
дой iF DESIGN 2013. Жюри оценило 
яркий инновационный дизайн и не-
повторимый стиль VARICOLOR и еди-
ногласно сошлось в своем выборе. 

Премия iF является признанным 
знаком первоклассного дизайна. 

Совсем недавно VARICOLOR был 
отмечен Голландской премией GIO 
«Good Industrial Design». И снова до-
стижение производителя офисных 
аксессуаров премиального качества 
DURABLE! За последние 10 лет ком-
пания завоевала более 40 премий и 
сертификатов.

Международная  
премия iF DESIGN 
2013 за боксы 
varicolor
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Итоги конкурса «Сделайте Ваш магазин привлекательнее»

«Готовность к школе № 1»

«Креативный подход»

Группа компаний «Самсон» рада 
сообщить об итогах конкурса «Сде-
лайте ваш магазин привлекательнее» 
в номинациях «Готовность к школе № 
1» и «Креативный подход». 

Напоминаем Вам, что конкурс 
проходил в сентябре 2012 года. Его 
участники должны были оформить 
свой розничный магазин комплектом 
POS-материалов и разместить на 
сайте фотоотчет о проделанной ра-
боте. В одной из номинаций победи-
тели определились сразу. Ими стали 
клиенты, набравшие максимальное 
количество голосов «Народного го-
лосования», проходившего на сайте. 
Судьбу остальных участников решали 
члены компетентного жюри.

Два месяца потребовалось эксперт-
ному совету, чтобы оценить более 650 
присланных на конкурс фотографий 

и выбрать победителей и призеров. 
Самые оживленные споры разверну-
лись вокруг традиционной номинации 
«Готовность к школе №1», в которой 
членам жюри предлагалось оценить 
выкладку и оформление витрин с то-
варами для школы и офиса. Многие 
клиенты, руководствуясь инструкци-
ей, которая входила в каждый комп-
лект POS-материалов, выполнили 
задание правильно. Тем не менее, 
лучшими в данной номинации были 
признаны:

1 место — розничный отдел ТЦ 
«Соломка» (пос. Заречный, Пензен-
ская обл.). Приз — ультрабук.

2 место — магазин «Планета №5» 
(г. Уфа). Приз — 3D blu-ray театр с на-
польной акустикой.

3 место — Магазин «Большая пере-
мена» (г. Бирск). Приз — электронная 

книга с электронными чернилами.
А вот при выборе победителя в 

номинации «Креативный подход» 
жюри было единодушно. Все без 
исключения эксперты отметили 
работу сотрудников саратовского 
магазина «ТОВАРЫ для ОФИСА», 
которые весьма оригинально пред-
ставили рекламные возможности 
POS-материалов.

За свежий взгляд на оформление 
магазина клиент вскоре получит со-
временный моноблок. Не останутся 
без подарков и остальные участники 
конкурса. Все клиенты, оформившие 
магазин, получат поощрительный 
приз — тепловентилятор.

Благодарим участников, поздрав-
ляем победителей и желаем всем 
дальнейших успехов в развитии 
бизнеса!
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Текст: Оксана ЛАВРЕНТЬЕВА

Производство и цена
Российский рынок пластиковых па-

пок представлен как отечественной, 
так и импортной продукцией. Товар 
российского производства занимает 
большую долю рынка, поэтому для 
местных производителей одной из 
самых актуальных проблем остается 
стоимость первичного сырья — по-
липропилена, являющегося, в свою 
очередь, продуктом нефтепереработ-
ки. «Цена на нефть меняется посто-
янно, что затрагивает канцелярскую 
отрасль в целом, поскольку большин-
ство канцтоваров производится из 
полимеров», — объясняет Наталья 
Матвеева, директор по продажам 
компании «Группа Товарищей». 
«Весной 2012 г. стоимость сырья (по-
липропилена) в очередной раз вырос-
ла почти на 30%, что привело к росту 
цен у всех российских производите-

лей пластиковых папок на 15-20%», 
— говорит Максим Загорский, ком-
мерческий директор компании 
«Фабрика пластиковых изделий».

«Монополизация рынка полипро-
пилена рядом российских компаний 
приводит к тому, что сырье лучшего 
качества в странах Юго-Восточной 
Азии стоит дешевле. Причем цена 
может взлететь без явных на то при-
чин, а потом так же упасть, и это про-
исходит в течение года 2-3 раза, из 
года в год. Вывести какую-либо зако-
номерность или обозначить тенден-
цию невозможно. Работать на таком 
«тонком» рынке очень сложно, так как 
конечная стоимость изделия меняет-
ся в зависимости от стоимости сырья 
и напрямую влияет на конечного по-
требителя. Как производители пла-
стиковых папок мы сталкиваемся с 
элементами искусственного дефици-

Российский рынок пла-
стиковых папок — обширная 
тема, поэтому в сегодняш-
нем материале мы хотели бы 
коснуться ее в более узком 
аспекте и проанализировать 
ситуацию в сегменте папок 
для хранения большого ко-
личества документов — это 
папки на кольцах с различ-
ной шириной корешка и диа-
метром колец, папки с при-
жимным механизмом и папки 
с вкладышами.

О тенденциях, перспекти-
вах, актуальных новинках и 
формировании ассортимен-
та рассказывают эксперты 
канцелярского рынка. 

Инновации — 
инвестиции 
в будущее

Сегмент пластиковых папок для хранения 
большого количества документов
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та и спекулятивных цен, что приводит 
к нестабильности в работе», — опи-
сывает ситуацию на рынке Евгений 
Евтушенко, директор компании 
«Офис-2000». 

В глазах компаний-дистрибьюторов, 
тем не менее, ситуация выглядит не 
столь критично, и, по словам Ната-
льи Матвеевой, резких скачков цен на 
пластиковые канцтовары все же не на-
блюдается.  Во многом это происходит 
благодаря имеющимся на рынке то-
варным остаткам и запасам сырья, ис-
пользованию в производстве вторично 
переработанного пластика. К тому же, 
ценовые колебания на нефть влияют 
на стоимость пластиковых папок лишь 
частично — она зависит и от доволь-
но высокой стоимости металлической 
фурнитуры, и от страны производства, 
и от многих других факторов.

Действительно, себестоимость 
одной единицы продукции скла-
дывается из используемого сырья, 
комплектующих, заработной платы 
производственных рабочих, наклад-
ных расходов, транспортных затрат. 
Материалы (фурнитура, механиз-
мы, печатная продукция, упаковка) 
также формируют стоимость пап-
ки. «Например, мы используем им-
портный полипропилен в первичной 
форме (гранулы) от южнокорейских 
производителей и фурнитуру ки-
тайских производителей, поэтому 
весомая часть затрат ложится на та-
моженную очистку сырья. Большое 
внимание при производстве пла-
стиковых папок уделяется качеству 
фурнитуры, ее надежности, которая 
порой составляет половину себе-
стоимости продукции», — расска-
зывает Любовь Коваленко, ком-
мерческий директор компании 
«Антураж». 

В компании «Офис-2000», которая 
относится к фабрикам с полным цик-
лом производства, полагают, что в 
России потребляется не современ-
ный, а устаревший товар. Одной из 
главных причин является преслову-

тая российская бесхозяйственность, 
приводящая к очень низкой произво-
дительности труда, не соответству-
ющей реальной экономической 
отдаче, и плохо работающее админи-
стрирование. Все факторы вкупе «де-
лают любую продукцию в этой стране 
по-настоящему «золотой». Получает-
ся, что «немодный и неновый в изо-
бретательском смысле товар в Рос-
сии стоит так, как в том же Китае 
новый, качественный продукт». Мож-
но сказать, что Россия находится вне 
современного торгового мира, по-
требляя все старое по высокой цене, 
так как новинки, пройдя все стадии 
формирования конечной стоимости, 
просто становятся недоступными для 
потребителя.

«На практике мы сталкиваемся с 
тем, что производство товаров по 
более сложным технологиям с при-
менением более сложного оборудо-
вания или технологических процес-
сов становится нецелесообразным 
в силу низкой платежеспособности 
российского потребителя. Как про-
изводители мы находимся в очень 
узком коридоре возможностей. Сей-

час я бы оценил рынок как статиче-
ский, и только качественное изме-
нение самой системы потребления, 
где самым важным является потре-
битель и его покупательские воз-
можности, может привести рынок в 
движение. В отсутствие предпосы-
лок к этому ассортиментные порт-
фели будут оставаться прежними, и 
рост продаж будет обусловливаться 
только ростом самого рынка. Новые 
же идеи уже не носят такого бурного 
характера как ранее, которые могли 
привести к изменению структуры 
рынка или его участников, к карди-
нальному изменению ассортимента 
товара у продавцов», — полагает Ев-
гений Евтушенко.

Игроки и бренды
Известные российские производи-

тели папок — как компании полного 
цикла, так и размещающие заказы 
под собственным брендом — «Канц-
файл», «Самсон», «Балтик СТМ», 
«МАМ ТД», «Облкультторг», «Фабрика 
пластиковых изделий», «Бюрократ», 
«Хатбер»,  «ПроБюро», «Офис 2000» 
и другие. Среди торговых марок, за-
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воевавших признание у потребите-
лей, стоит отметить Brauberg, Erich 
Krause, Berlingo, Index, Sponsor, 
Silwerhoff, Persona, ATTACHE, Офис-
2000, PROFF, Expert. Заметную кон-
куренцию составляют европейские 
бренды, давно присутствующие на 
российском рынке — Durable, Esselte, 
Leitz, Herlitz, Comix, Panta Plast. 

По общему мнению производите-
лей и дистрибьюторов, в сегменте 
папок с прижимом, клипом и вкла-
дышами особенно заметна деятель-
ность российских производителей. 
«Отечественный товар приносит 
дистрибьютору больше прибыли, 
чем импортная продукция. И папки 
российского производства, усту-
пающие в ряде случаев китайской 
продукции, не говоря уже о европей-
ском мягком пластике, всегда най-
дут своего покупателя», — утверж-
дает Любовь Коваленко. 

Павел Маньков, маркетолог по 
развитию ассортимента груп-
пы компаний «Самсон», гово-
рит: «Большая часть ассортимента 
компаний-продавцов — это отече-
ственная продукция. В связи с вы-
сокими таможенными пошлинами 
импортным папкам (особенно бюд-
жетным) сложно конкурировать с 
папками российских производите-
лей. Хотя в последнее время наблю-
дается увеличение доли импортно-
го товара (особенно из стран ЮВА) 
благодаря использованию более 
привлекательных материалов (яр-
кие и сочные цвета, разнообразные 
фактуры). Товар получается более 
дорогим, но в то же время и более 
презентабельным. Можно сказать, 
что импортный товар имеет непло-
хие перспективы в среднем ценовом 
сегменте и выше среднего».

Максим Загорский выражает не-
сколько иную точку зрения и полага-
ет, что «как минимум на 50% россий-
ского рынка пластиковых папок до 
сих пор составляют папки из Китая, 
поэтому у всех производителей еще 
есть достаточный потенциал для ро-
ста». И, действительно, по словам 
операторов, новые игроки появляют-
ся на рынке регулярно, в основном, 
за счет активности российских ком-
паний. «В последнее время появи-
лось несколько новых производите-
лей пластиковых папок, некоторые 
предприятия смогли нарастить про-
изводственные мощности,  появи-
лось ощущение, что конкуренция 
усилилась, — отмечают в компании 
«Антураж». — Раньше наша компания 
отгружала свою продукцию и в Моск-
ву, и в Новосибирск, и в Екатерин-
бург, география потребителей была 
широка, на сегодня, к сожалению, мы 
охватываем только Дальневосточный 
регион, Камчатку, Сахалин».

«Если говорить о производителях 
пластиковых папок, то новые игроки 
появляются, но заметных нет. Во-
обще, в компании «Офис-2000» ис-

ходят из той позиции, что все мы, 
участники одного рынка, развива-
ющие и улучшающие его, при этом 
каждый  двигается в своем направ-
лении, но все усилия направлены на 
одну цель — повышение авторитета 
отечественного товара по отноше-
нию к иностранному. Это наш ры-
нок, и нет ничего, что бы мы не могли 
сделать сами — каждый, кто на нем 
работает, будет иметь своего покупа-
теля. Нужно только понять одно: мы 
не можем производить одно и то же, 
но если каждый приходящий игрок 
будет производить что-то новое, ры-
нок будет разнообразным, и у поку-
пателя будет выбор. Именно в этом 
и заключается источник всеобщего 
прогресса и развития», — заключает 
Евгений Евтушенко.

Сезонность, каналы сбыта 
«Динамика продаж пластиковых 

папок обычно совпадает с общей 
динамикой рынка офисных товаров. 
В общем и целом, как и все офис-
ные товары, пластиковые папки 
пользуются наибольшим спросом в 
сентябре-январе», — считает Лев 
Вольфсон, руководитель отдела 
оптовых продаж компании «ПЕ-
ТРОПЕН Плюс». Любовь Ковален-
ко дополняет: «Объем потребления 
некоторых видов пластиковых папок 
не зависит от сезона, однако вы-
раженный пик спроса приходится 
на начало календарного года, когда 
компании готовят к сдаче многочис-
ленные отчетности и закупают пла-
стиковую продукцию для хранения 
документации нового периода». По 
мнению Натальи Матвеевой, рост 
спроса в начале года обусловлен  
также увеличением количества от-
четов на предприятиях, формирова-
нием новых прайсов, проведением 
новых переговоров, созданием пре-
зентаций. Следует ориентироваться 
и на начало учебного процесса, так 
как папки используют не только ком-
пании, но и студенты для хранения 
методических материалов и сдачи 
курсовых работ.

По единогласному мнению экспер-
тов, спрос формируют преимуще-
ственно государственные компании 
и корпоративный сектор. «Бесспор-
но, что самым выгодным для по-
лучения прибыли является сегмент 
корпоративных продаж, поскольку  
именно организации — более плате-
жеспособные субъекты, чем просто 
люди. Нужно исходить из сути самих 
изделий. Они нужны людям в боль-
шей степени на работе, в меньшей 
степени дома и для учебы. Вторым 
по доходности является оптовая 
торговля. Что касается розничной 
торговли, она, бесспорно, третья по 
доходности в данном списке в силу 
инертности покупателей. Последни-
ми в этом списке  идут покупки че-
рез Интернет», — говорит Евгений 
Евтушенко.
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Доля и ассортимент 
Пластиковые папки для хранения 

большого количества документов 
— важная базовая категория в ас-
сортименте ведущих игроков кан-
целярского рынка. «Пластиковые 
папки являются одной из наиболее 
востребованных товарных категорий 
в офисном сегменте и, как следствие, 
одной из наиболее доходных», — 
утверждает Павел Маньков. «Обыч-
но пластиковые папки занимают от 
15 до 25 % в объеме продаж компа-
нии в зависимости от ее специфики, 
«корпоративщики» продают больше 
пластика, оптовики — меньше. Как 
и в любой группе товаров, в сегмен-
те пластиковых папок есть «парово-
зы», на которых практически никто 
не зарабатывает, но без наличия ко-
торых по интересной цене продать 
все остальное будет очень сложно (к 
ним можно отнести файлы с перфо-
рацией, папки-уголки и скоросши-
ватели с прозрачным верхом, папки 
индексы 10-20 листов, папки на ре-
зинках), а есть позиции, на которых 
можно и нужно зарабатывать при-
быль, — это папки-портфели, папки 
из толстого пластика с механизмами, 
папки-индексы 60-100 листов и проч. 

В любом случае пластиковые папки 
должны быть в ассортименте любой 
канцелярской фирмы обязательно!», 
— считает Максим Загорский.

Остальные компании приводят 
примерно те же цифры. «Доля плас-
тиковых папок в ассортименте зави-
сит от широты этого ассортимента, 
то есть наличия в нем, помимо офис-
ных товаров, школьных принадлеж-
ностей, товаров для творчества и т. д. 
Если говорить о более-менее «уни-
версальном» канцелярском ассор-
тименте, то доля пластиковых папок 
в нем вряд ли превысит 15-20%», — 
полагает Лев Вольфсон.

Среди рассматриваемых видов 
папок однозначный лидер по прода-
жам, по общему мнению операторов 
канцелярского рынка, это папки с 
прижимным механизмом. Второе или 
третье место (в разных компаниях 
эти цифры могут отличаться) разде-
ляют папки с вкладышами (преиму-
щественно на 20-40 листов) и папки 
с кольцами (среди которых лидируют 
изделия на два кольца). 

«Вообще, ассортимент в товарной 
группе пластиковых папок обновля-
ется не так часто и кардинально, как 
в сегменте бумажно-беловых или 

школьных товаров, — объясняют в 
компании «ПЕТРОПЕН Плюс». — Од-
нако компании-производители обычно 
представляют новинки к каждому се-
зону».

«Каждая фирма формирует ас-
сортимент исходя из собственного 
видения своего позиционирования 
на рынке и предпочтений целевой 
группы клиентов, поэтому все под-
ходят к этому вопросу по-разному», 
— объясняет Максим Загорский. 
Производители, в зависимости от 
возможностей своего оборудова-
ния, стараются предлагать клиентам 
изделия разных цветов, толщины и 
фактур, оперативно реагировать на 
запросы рынка.

Любая компания-дистрибьютор в 
своем товарном предложении стре-
мится равноценно представить мо-
дели всех ценовых категорий. Со-
отношение в ассортименте эконом, 
медиум и премиум ценовых сегмен-
тов зависит от множества факторов, 
приоритетными из которых являют-
ся: каналы продаж — оптовая тор-
говля, ритейл или корпоративное об-
служивание и выбор региона продаж 
— в столице и городах-миллионниках 
традиционно выше покупательская 
способность, есть спрос на товары с 
более высокой стоимостью.

Бренд и покупательская 
лояльность

Основной потребитель пластико-
вых папок — офисно-корпоративный 
сегмент, именно на него ориентиру-
ются производители при разработке 
коллекций этой товарной группы. На-
сколько же важна в этом случае та-
кая составляющая, как узнаваемость 
бренда? Здесь мнения экспертов 
разделяются. Максим Загорский 
считает, что, как и во всем канцеляр-
ском товаре, известный бренд зача-
стую определяет качество. 

Ему оппонирует Любовь Ковален-
ко, заявляя, что «покупатель делает 
выбор, основываясь на визуальных и 
тактильных ощущениях: если продукт 
его устраивает по всем параметрам, 
то вопрос принадлежности к бренду 
вообще не встает». В корпоратив-
ной торговле узнаваемость торговой 
марки может сыграть ключевую роль, 
но в розничной и оптовой продаже 

Максим Загорский
(«Фабрика 

пластиковых изделий»)

Наталья Матвеева 
(«Группа Товарищей»)

Павел Маньков
(«Самсон»)
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можно говорить о низком факторе 
влияния торговой марки, особенно 
в среднем и эконом-сегменте. Она 
также отмечает, что сегодня наибо-
лее активно продается продукция в 
«корпоративе».

Павел Маньков примиряет обе 
стороны, заключая, что бренд, безу-
словно, важен и дает определенную 
гарантию качества продукции. Хотя 
товары под более разрекламиро-
ванным брендом зачастую ничем не 
отличаются от менее известных, по-
скольку часто бывает так, что това-
ры под разными брендами произво-
дятся на одной и той же фабрике, и 
некоторые клиенты об этом знают, и 
только цена может окончательно по-
влиять на покупательский выбор. Но 
популярность бренда тоже нельзя 
сбрасывать со счетов. 

Наталья Матвеева рассуждает 
иначе: «Я бы сказала так: товару от 
известного производителя можно 
доверять. Что касается принципов 
выбора товаров конечным покупате-
лем, он в большей степени ориенти-
руется на свои ощущения от товара, 
на соответствие цены и обещанного 
качества предлагаемого товара сво-
им ожиданиям, на свой собственный 
опыт покупки аналогичных товаров. 
Если закупленный товар запомнил-
ся и понравился, второй заказ будет, 
скорее всего, снова в пользу выбран-
ного бренда, вне зависимости от его 
«веса» на рынке».

Выбирая пластиковые папки с 
длительным сроком службы, потре-
битель, безусловно, ориентируется 
не только на сравнение цен товаров 
разных производителей, он выбирает 
папки и по внешнему виду, обращая 
внимание на качество исполнения 
и дизайн. Поэтому покупатели всег-
да позитивно реагируют на новинки, 
которые так или иначе — с помощью 
современного дизайна, необычной 
фактуры или актуальной цветовой 
гаммы — разрушают стереотип о 
скучных офисных папках. 

Что касается изменения потреби-
тельских предпочтений, как отме-
чают эксперты, в последнее время 
интересы покупателей становятся 
шире — повышается лояльность к то-
варам с более высокой стоимостью, 
при условии, что это действительно 

качественный, оригинальный и при-
влекательный товар. Словосочетание 
«разнообразный ассортимент» сегод-
ня подразумевает модели разного ди-
зайна и разных ценовых категорий. 

Например, группа компаний «Сам-
сон» предлагает папки с шириной 
корешка на 21 мм (80 листов), 25 мм 
(120 листов) и 35 мм (180 листов) 
с различной толщиной пластика, 
фактурой и комплектацией. В изде-
лиях BRAUBERG серии «Contract», 
бизнес-класс, используется фактура 
«Линия», прочный пластик 0,9 мм в 
сочетании с насыщенными цветами. 
Более экономичный вариант — папки 
с толщиной обложки 0,8 мм и факту-
рой «Диагональ». Серия «Бюджет» 
включает изделия с фактурой «Стан-
дарт» толщиной 0,5 мм. В ассорти-
менте есть и папки с 2-х и 4-х кольце-
вым механизмом с твердой обложкой 
(картон с двухсторонним покрытием 
ПВХ-пленкой), предполагающей уве-
личенный срок службы изделия. 

«При отсутствии в компании каких-
либо четких корпоративных стан-
дартов по стилю, предприятие при 
покупке товаров руководствуется их 
стоимостью, либо предпочтениями 
тех сотрудников, которые заказыва-

ют и производят закупку продукции, 
— говорит Евгений Евтушенко. Но 
основным условием корпоративной 
покупки офисных принадлежностей 
является их цена, как элемент эконо-
мики, а не имиджевые предпочтения 
отдельных сотрудников. Таким об-
разом, в каждом конкретном канале 
продаж, будь то продажа организа-
циям или в розницу, мотивы выбора 
будут разными. Одно можно сказать 
точно, что и в том и в другом случае, 
вопрос цены товара является доми-
нирующим».

Требования к продукции
Удобство и долговечность выгод-

но отличают пластиковую продукцию 
от бумажных папок. Пластиковые 
папки, которые мы рассматриваем в 
этом товарном обзоре, относятся к 
категории товара с длительным сро-
ком службы, соответственно, к ним 
предъявляются повышенные поку-
пательские требования, в отличие от 
скоросшивателей, папок-вкладышей 
и уголков (которые возобновляются 
клиентами регулярно как расходный 
материал). Надежность папок для 
хранения документов большого объ-
ема определяют:

Евгений Евтушенко
(«Офис-2000»)

Любовь Коваленко 
(«Антураж»)

Лев Вольфсон 
(«ПЕТРОПЕН Плюс»)
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— качество пластика, что подра-
зумевает под собой отсутствие 
вкрап лений, общая износоустойчи-
вость, устойчивость к механическим 
воздействиям и деформациям; 

— равномерность по толщине лис-
та обложки;

— отсутствие заусенцев из-за не-
качественной вырубки;

— насыщенность цвета (в более 
дорогих папках используется пер-
вичный пластик — изделия из него на 
вид более яркие и презентабельные);

— надежность используемых меха-
низмов. 

В целом в канцелярской индустрии 
приняты такие средние стандарты 
эксплуатации пластика: тонкий плас-
тик служит не более 1 года, толстый 
пластик (до 0,7 мм) пригоден к упо-
треблению до 3 лет, супержесткий 
пластик (0,7-1,5 мм) — более 3 лет. 
В принципе, при аккуратном исполь-
зовании и оптимальной загрузке до-
кументами такие папки могут жить в 
офисе до нескольких лет.

Механизм (кольцевой или зажим) 
должен надежно крепиться к пласти-
ку и достойно выполнять свою зада-
чу, удерживая большое количество 
документов. Также для кольцевого 
механизма важно, чтобы кольца лег-
ко размыкались, плотно смыкались 
и надежно удерживали документы, 
помещенные в папку. Для файло-
вой папки имеет важное значение 
качест во спайки — файлы не должны 
отрываться в процессе эксплуата-
ции; при этом сами файлы должны 
быть выполнены из достаточно плот-
ного пластика, а пленка иметь доста-
точную прозрачность. Хорошо, если 
папка оснащена дополнительным 
прозрачным карманом для докумен-
тов на внутренней обложке и клапа-
ном (инфоокном) на корешке или на 
лицевой стороне.

В случае соблюдения установ-
ленной технологии производства 
специальной упаковки для продук-

ции не требуется. Особенных тре-
бований к хранению и транспор-
тировке пластиковых папок также 
не сущест вует. Разумеется, лучше 
избегать экстремально низких тем-
ператур и уточнять у производителя 
порог морозостойкости его изде-
лий. Зачастую папки помещаются 
в индивидуальные полипропиле-
новые пакеты, затем  в картонные 
стандартные коробки, картонные 
боксы или короба. 

Чем больше упакованных деталей, 
тем дороже и качественнее считается 
продукт, но реально на качестве това-
ра упаковка практически не сказыва-
ется, кроме случаев необходимости 
долгой транспортировки. Как пока-
зывает опыт, наличие индивидуаль-
ной упаковки в пластиковых папках не 
играет особой роли для конечного по-
требителя при выборе товара. 

Евгений Евтушенко считает: 
«Сейчас настолько высоки стан-
дарты качества у производителей 
данной продукции, что говорить о 
некачественных товарах не прихо-
дится. Правильнее говорить о ком-
плектации папки — эконом-класс, 
средний или люкс. Конечно, при 
производстве папки эконом-класса 
будет использован более тонкий 
лист и пленка, упаковка и так далее, 
но товар в общем будет считаться 
качественным. Теперь товара явно 
плохого качества уже не встретишь, 
что обусловлено очень большим ко-
личеством производителей, которые 
используют одни и те же технологии 
и оборудование. 

Желание сэкономить на материа-
лах вынуждает производителя заме-
нять сырье на более дешевое, но не 
освобождает его от конкуренции с 
такими же производителями товара. 
Насыщенный рынок заставляет их 
совершенствовать свои технологии, 
оборудование, процессы, то есть по-
вышать уровень товара даже в низ-
ком ценовом сегменте».

Соотношение пластиковых папок
по ценовым сегментам

Дистрибьюция пластиковых папок

Российские 
компании-производители 

пластиковых папок
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Новинки и тенденции
Конкуренция и стабильный потре-

бительский спрос заставляют ком-
пании регулярно предлагать рынку 
интересные новинки. По мнению На-
тальи Матвеевой, налицо потреб-
ность рынка в новом поколении яр-
ких позитивных канцтоваров. Многие 
производители выпускают цветные 
коллекции, включающие папки, лот-
ки, настольные наборы, степлеры, 
дыроколы, выполненные в несколь-
ких цветах, чтобы потребитель смог 
сам составить для себя набор, отве-
чающий его потребностям и вкусу. 

Широкий выбор предлагает группа 
компаний «Самсон» — в ее ассорти-
менте находится порядка 200 наиме-
нований продукции, и это только пап-
ки с прижимом, клипом, кольцевым 
механизмом и вкладышами. Среди 
них как традиционные офисные мо-
дели классического дизайна, изделия 
ярких сочных цветов для любителей 
единого стиля, так и современные 
эффектные модели иностранных 
производителей горизонтального и 
вертикального форматов. 

Компания «Офис-2000» сделала ав-
торскую линию папок «Русская серия» 
— до этого никто не делал папки с на-
циональными русскими мотивами. 

«Группа Товарищей» представляет 
как офисную классику — папки для 
хранения большого количества до-
кументов традиционных сдержанных 
«офисных» цветов и модные стильные 
коллекции ярких канцтоваров. Компа-
ния Herlitz, регулярно создавая новые 
коллекции офисной продукции, также 
включает в них пластиковые папки на 
кольцах, с прижимом или с файлами. 
Интересна серия Omega с орнамен-
том из греческой буквы w (омега) на 
ярких цветных обложках от польского 
производителя Panta Plast. 

Думается, что производители про-
должат развивать идею коллекций. 
Следует ожидать новых интересных 
дизайнов и решений от известных 
брендов. 

К слову, само по себе появление ин-
новаций на рынке папок решает мало, 
поскольку они продаются небольши-
ми объемами, всегда стоят дорого и 
в большей степени являются марке-
тинговыми, рекламными ходами, по-
скольку продавец должен стремиться 
удовлетворить интересы всех поку-
пателей. На деле, если этот сегмент 
покупателей меньше 8%, то для про-
изводителя нет никакого экономиче-
ски обоснованного смысла развивать 
данную группу товаров, поскольку до-
ход от их продаж настолько минима-
лен по сравнению с большой группой 
потребления, что эта работа всегда 
будет второстепенной.

По мнению экспертов, инновации и 
оригинальные новинки в данном сег-
менте — это инвестиции в будущее. 
Это сложная работа, требующая со-
временного подхода в технологии 
производства, технического совер-
шенствования. Но для успешного 
позиционирования на рынке компа-
нии, удовлетворяющей желания всех 
групп потребителей, внедрять такие 
инновации необходимо. По словам 

экспертов, постоянный мониторинг 
своего ассортимента, обновле-
ние его, изучение потребительских 
предпочтений позволяет наблюдать 
за динамикой в поведении потреби-
телей, следить за изменениями по-
требительских предпочтений.

Максим Загорский считает, что 
спрос на пластиковые папки все 
равно будет расти, потому что эти 
принадлежности делопроизводства 
прочно закрепились в повседнев-
ной деятельности офисных работ-
ников. А благодаря удобству, прак-
тичности и приемлемой цене их 
стали использовать теперь не толь-
ко на работе, дома, но и в обычных 
учебных заведениях. Однако появ-
ление новых игроков на рынке, по 
мнению экспертов, возможно, но 
маловероятно. «На наш взгляд, ры-
нок достиг определенной зрелости, 
— говорят в компании «Офис-2000». 
— Прихода, укрупнения, поглоще-
ния  новых игроков не предвидится. 
Нестабильность на мировых рынках 
может привести к ухудшению спро-
са и падению платежеспособности, 
что напрямую повлияет на объемы 
продаж и на сужение рынка, тогда 
действовать станет тяжелее. Цено-
вое обострение возможно, но оно, 
в конечном счете, приводит лишь 
к смерти тех, кто пытался выжить 
ценой низкой стоимости товара. 
Каждый, кто опускает цены на свой 
товар, медленно и верно движется к 
своему разорению». 

Впрочем, общая тенденция на рын-
ке такова, что сегодня компании-
дистрибьюторы позиционируют папки 
российского производства в низком и 
среднем ценовых сегментах, а в до-
рогом — импортную продукцию. На 
вопрос, что приносит реселлерам 
большую прибыль, производители не 
могут ответить однозначно, но твердо 
верят, что отечественная продукция в 
дальнейшем будет пользоваться все 
большим спросом, и делают для этого 
все возможное.
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Англичане или французы?
Очевидно, что появление и разви-

тие фотоальбома напрямую связано 
с изобретением и распространением 
фотографии: чем большую популяр-
ность и массовость набирала фото-
графия, тем все большую распростра-
ненность получали и фотоальбомы.

Французы придумали фотографию, 
и кому, как не им, было изобретать 
фотоальбом! Но первый фотоальбом 
все же явил миру англичанин У. Г. Ф. 
Толбот. В 1844 - 1846 гг. он даже из-
дал первую книгу, которая была про-
иллюстрирована фотографиями. Ше-
девр назывался «Кисть натуры» («The 
Pencil of Nature»).

Фотоальбомы представляли собой 
небольшие переплетенные книжеч-
ки, куда складывали фотографии, и 
весьма отличались от сегодняшних 
аналогов. Они состояли из картонных 
страниц с прорезями для фото одно-
го размера. Эти фотографии были 
весьма необычными. В 1854 году в 
Париже Андре Дисдери запатентовал 
Cartes-de-Visite — небольшого раз-
мера фото, сделанное на визитной 

карточке. С этого времени в Европе 
стало популярным коллекционирова-
ние таких «визиток»: их дарили, ими 
обменивались. Фотостудии не оста-
вались в стороне: они изготавливали 
карточки с изображениями членов 
королевской семьи, актеров и поли-
тиков. Изделия становились гордо-
стью любого коллекционера. Их-то и 
хранили в первых фотоальбомах.

Во второй половине 19 века фото-
альбом стал элементом интерьера и 
объектом декора. Богато отделанные 
фотоальбомы было принято устанав-
ливать в знатных домах у всех на виду. 
Обложки изделий изготавливали из 
кожи, инкрустировали перламутром и 
часто украшали трехмерными рельеф-
ными изображениями и позолотой.

Фотография постепенно завоевы-
вала внимание публики, далекой от 
процесса ее изготовления, укрепляя 
свои позиции. 

Благодаря «цифре»
Многие еще помнят времена, когда 

фотографией занимались, проявляя 
снимки при свете красной лампы, а 

Сегодня в фокусе нашего внимания оказалась товарная группа с весьма интересной исто-
рией. Все мы стали свидетелями нового этапа в ее развитии. Наш материал призван помочь 
реселлеру правильно сориентироваться в сегодняшней ситуации и воспользоваться готовым 
профессионально сформированным товарным предложением. 

По страницам нашей 
памяти: фотоальбомы

Текст: А
лександр Котляров
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фотоальбом едва ли не в каждой семье 
был предметом гордости и непремен-
ного «просмотра» с гостями. Услуги 
фотоателье были весьма широко вос-
требованы и фотографировались там 
не только на паспорт. 

Как ни странно, вторая волна интере-
са к фотоальбомам была вызвана появ-
лением цифровой фотографии. Нужно 
подчеркнуть, что цифровые техноло-
гии не только не вытеснили обыкно-
венную фотографию, но дали дополни-
тельный стимул к ее распространению, 
поскольку благодаря им фотография 
стала доступна практически каждому. 
Теперь напечатать снимки, сделан-
ные обыкновенной цифровой «мыль-
ницей», чтобы продемонстрировать 
«полноту своей жизни», — едва ли не 
сверхзадача каждого счастливого об-
ладателя цифрового фотоаппарата. 
В этой связи нетрудно представить, 
насколько увеличился спрос на фото-
альбомы. До недавнего времени «мо-
бильные» лаборатории фотопечати 
«штамповали» любительские фотогра-
фии практически на каждом углу. 

Сегодня вторая волна интереса к 
цифровой фотографии, возникшая 
в середине 90-х годов, несколько 
поутихла. Но ее сменила новая, свя-
занная с большей доступностью про-
фессиональной фототехники. Теперь 
фотография стала изысканным хобби, 
и амбиции фотолюбителя возросли: 
его цель — получение снимков, сде-
ланных на довольно-таки высоком про-
фессиональном уровне. Фотоальбомы 
для таких снимков снова оказались 
весьма востребованными. Напечатан-
ные фотографии превратились прият-
ный «сувенир», а помещенные внутрь 
фотоальбома, они вообще стали «экс-
клюзивом», уникальным подарком, не-
пременным атрибутом семейных тор-
жеств. Свадебные фотоальбомы — и 
вовсе особая тема для разговора, по-

скольку их изготовление постепенно 
выросло в отдельную отрасль, а для 
многих стало источником заработка.

В условиях конкуренции со стороны 
постоянно совершенствуемых элект-
ронных носителей информации и раз-
вивающегося программного обеспече-
ния, позволяющего размещать целые 
фотоархивы прямо в Интернете, минуя 
печать фотографий, рынок фотоальбо-
мов для привлечения внимания фото-
любителя предлагает все новые мо-
дели с разнообразными дизайнами и 
материалами для обложки, различные 
варианты тонирования внутреннего 
блока, дополнительные аксессуары и 
приложения. Усиливающееся сопер-
ничество подстегивает дизайнерскую 
мысль производителей и участников 
рынка фотоальбомов. 

Актуальные новинки
В свете сказанного вопрос формиро-

вания актуального ассортимента фото-
альбомов сегодня стоит как никогда 
остро. Ответ на него удалось найти 
маркетологам группы компаний «Сам-
сон». Пристально изучив современные 
тенденции в оформлении фотоаль-
бомов, они предложили обновленный 
ассортимент из 50 наиболее востребо-
ванных сегодня моделей под торговой 
маркой Brauberg.

В новой коллекции представлены 
разнообразные дизайны — от абстрак-
ции и картин природы до изображения 
братьев наших меньших и романти-
ческой тематики. Большое внимание 
уделяется разнообразным материа-
лам обложек: здесь и самые популяр-
ные мягкие обложки, и обложки из 
твердого ламинированного картона, а 
также модели из искусственной кожи и 
ткани и варианты с аппликациями. 

Касаясь материалов, из которых из-
готавливаются листы внутреннего бло-
ка, стоит особо отметить, помимо уже 
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хорошо зарекомендовавших себя фотоаль-
бомов с полипропиленовыми и бумажными 
листами, увеличение ассортимента изде-
лий с магнитными листами.

Наиболее востребована серия альбомов, 
вмещающих 36 фото. В новой коллекции по-
требителя порадует ассорти из 6-ти дизай-
нов: картины природы (390439, 390441)*, 
животные (390440), цветы (390444), ро-
мантическая (390443) и семейная тематика 
(390442). Помимо фотоальбомов с мягкой 
обложкой имеются модели с твердой обло-
жкой для 36 фотографий (390446, 390447, 
390448), что, несомненно, существенно 
увеличивает срок их службы.

Фотоальбомы для 60 фотографий 
(390449, 390450) — альтернатива малым 
фотоальбомам на 36 фотографий и боль-
шим на 100 фотографий с возможностью 
размещения одной фотографии на стра-
нице. Эта группа представлена ассорти 
из двух дизайнов — отличный выбор для 
покупателя.

Классикой сегмента уже давно стали 
модели для размещения 100, 200 и 300 
фотографий с полипропиленовыми мягки-
ми карманами (390451; 390465) и лириче-
скими дизайнами обложек. Ретротемати-
ка не теряет своей актуальности и в этом 
году (390476).

Несколько выделяются фотоальбо-
мы серий «100+4» (3904757), «150+6» 
(390470) и «300+4» (390467). В отличие от 
традиционного формата на 100, 150 и 300 
фото в этих новинках можно дополнитель-
но поместить еще 4 или 6 фотографий. 

В книжную полку великолепно впишутся 
фотоальбомы серий «100+4» и «300+4» с 
полипропиленовыми карманами. Помимо 
нестандартного числа карманов для фото-
графий они обладают еще одной особен-
ностью — возможностью размещения 2 
фото на странице, в отличие от стандарт-
ных фотоальбомов на 100 и 300 фото, в ко-
торых фотоснимки помещаются по 1 и по 3 
фото на странице соответственно.

Особое внимание уделим серии «150+6» 
(390470, 390471), которая задумана как 
корпоративный фотоальбом и выполнена 
с обложкой «под кожу». Ряд таких фото-
альбомов будет солидно смотреться как 
в выставочном зале компании, храня ее 
историю в виде фотоотчетов для сотруд-
ников и гостей, так и в книжном шкафу, 
оберегая семейный архив. 

На общем фоне представленных моде-
лей выделяются свадебные фотоальбомы. 
Это особая категория товаров. Для них был 
специально увеличен размер магнитного 
листа — 30 х 32 см, что позволяет разме-
стить свадебные фотографии традицион-
ного размера 20 х 30 см. Их выделяет при-
влекательная обложка на тканевой основе 
из шелка с нежной аппликацией белых 
цветов вокруг рамки с фото в центре. Эти 
фотоальбомы, несомненно, станут замеча-
тельным подарком молодоженам.  

Модели «под кожу»
На отечественном рынке все актив-

нее развивается сектор фотоальбомов 
премиум-класса: предлагают изделия с 

обложкой из натуральной и искусственной 
кожи, различные варианты оформления, 
с вырубками и вставками. Среди новинок 
присутствуют модели с обложкой из ком-
бинированной искусственной кожи раз-
личной фактуры и цветов, с прошивкой 
по вертикали и горизонтали, с двойным 
и одинарным швом, с окном под фото-
графию в обложке (390493) и без него. 
Отдельно нужно сказать о фотоальбомах 
«под кожу» в индивидуальных боксах и без 
них. Обложка «под кожу» придает фото-
альбому респектабельный вид независи-
мо от того, какими листами он снабжен. 

Фотоальбом «под кожу» для 100 фото-
графий с бумажными листами (390494) 
эффектно сочетает в себе рельефный ри-
сунок обложки, имитирующей кожу кроко-
дила, и «золотое» тиснение, что позволяет 
поставить его в один ряд с аналогами из 
«премиум-класса». 

Интересное оформление имеют фото-
альбомы для 200 фото с бумажными ли-
стами — в них используется сочетание 
материалов двух цветов, некоторые мо-
дели снабжены удобной и функциональ-
ной застежкой на липучке (390479), дру-
гие отличаются классическим рисунком 
в виде старинной карты мира на обложке 
(390481). Все фотоальбомы для 200 фото-
графий этой серии имеют подарочную ко-
робку и станут прекрасным подарком де-
ловому человеку. 

Модели с магнитными 
листами

Все больше внимание потребителя при-
влекают фотоальбомы с магнитными ли-
стами. «Магнитный» лист — это прозрач-
ная полипропиленовая пленка, которая 
открепляется от основной страницы, на-
мазанной клейким веществом. Фотогра-
фии аккуратно крепят на основную стра-
ницу и сверху накрывают прозрачной 
пленкой. Такие альбомы бывают разных 
размеров и форматов, с разным количе-
ством листов для размещения фотогра-
фий и видов элементов оформления. 

В группе компаний «Самсон» расшири-
ли ассортимент этой группы фототова-
ров. На выбор покупателю предложены 
фотоальбомы с магнитными листами с 
тканевыми (390490), ламинированными 
обложками (390487) и обложками из ис-
кусственной кожи, внутренним блоком из 
10-ти (390485) и 20-ти (390489) магнит-
ных листов,  с размером листа для фото-
графий 23 х 28 см (390486) и 30 х 32 см 
(390491), с рамкой для фотографии в об-
ложке (390488) и без нее (390484). 

В расширенном ассортименте фото-
альбомов группы компаний «Самсон» 
представлены не просто самые востре-
бованные сегодня модели — весь товар 
ориентирован на потребности клиентов с 
самыми разными интересами и предпо-
чтениями. 

С этими и другими моделями продукции 
из ассортимента группы компаний «Сам-
сон» можно ознакомиться и сделать их за-
каз по каталогу компании, а также на сайте 
www.samsonopt.ru.

* Коды, указанные в скобках, соответствуют кодам для заказа продукции в группе компаний 
«Самсон».
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Дарить подарки — не только прият-
но, но и полезно. Психологи утверж-
дают, что в процессе выбора пре-
зента, даритель получает столько же 
удовольствия, сколько и получатель 
во время вручения подарка. Если к 
приобретению сувенира подойти с 
должным вниманием, то он обяза-
тельно понравится адресату.

Но, к сожалению, в рабочей суе-
те не всегда хватает времени на то, 
чтобы полностью погрузиться в вы-
бор подарков. Для таких случаев в 
ассортименте торговой марки Galant, 
поставляющей продукцию премиум-
класса, предусмотрены уже готовые 
подарочные наборы на любой вкус 
и кошелек. Приятным дополнением 
является наличие презентабельной 
праздничной упаковки, поэтому не 
придется беспокоиться о поиске под-
ходящей коробочки.

Коллегам
Самым традиционным и доступ-

ным подарком для широкого кру-
га коллег считается ручка. Без нее 
не обходится ни один день офис-
ного работника. Существует рас-
хожее мнение: если не знаешь, что 
подарить — подари ручку. О таком 

беспроигрышном варианте долж-
ны помнить реселлеры при состав-
лении ассортиментной линейки. 
Очень важно предложить покупате-
лю широкий выбор. Ведь несмотря 
на традиционность письменной при-
надлежности в качестве подарка, 
правильно подобранная ручка будет 
дополнять стиль владельца и под-
черкивать его индивидуальность.

Классические и оригинальные, ла-
коничные и с броским декором шари-
ковые ручки Galant станут полезным 
подарком, который по достоинству 
оценят коллеги. Качественные пись-
менные принадлежности укомплек-
тованы стержнем типа Parker или 
Cross с синими чернилами и тол-
щиной письма 0,7 мм. Каждая ручка 
упакована в индивидуальную пода-
рочную коробку. Приятная на ощупь 
бархатная подложка надежно удер-
живает изделие внутри. Подарочная 
коробка большинства моделей до-
полнительно украшена металличе-
ской окантовкой в цвет корпуса.

Оригинальной гравировкой отлича-
ется стильная ручка Galant Barendorf 
(код для заказа 141011*). Элегантное 
сочетание серебристого корпуса и 
золотистых деталей обратит всеоб-

Подарочные наборы
Повод найдется!

Сезон новогодних праздников — период активных про-
даж во всех товарных категориях. Так уж сложилось в 
нашей стране, что Новый год стал самым массовым, по-
пулярным и любимым поводом преподнести приятный и 
полезный презент. Поэтому каждому реселлеру стоит за-
ранее продумать «праздничный» ассортимент и рассчи-
тать необходимые запасы продукции.

Значительную помощь в составлении товарной ли-
нейки оказывают готовые подарочные наборы. Торговая 
марка Galant представляет презенты премиум-класса 
для коллег и деловых партнеров!

Текст: Анна ВЛАСОВА

код для заказа: 141361 

код для заказа: 141355
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щее внимание на обладателя пись-
менной принадлежности. Поворот-
ный механизм выдвижения стержня 
гарантирует, что чернила не испачка-
ют карман пиджака или рубашки.

Использование гравировки — рас-
пространенный метод украшения 
шариковых ручек Galant. Он позво-
ляет создавать оригинальные узо-
ры, не перегружает дизайн лишними 
элементами и обеспечивает удобный 
процесс письма. Помимо декоратив-
ной цели, гравировка, нанесенная на 
нижнюю часть корпуса, выполняет 
роль антискользящей вставки.

Ярким тому примером служит ручка 
премиум-класса серии Moulin Rouge 
(код 141355). Элегантный золотисто-
черный дизайн с хромированными 
деталями и крупными розовыми кам-
нями на клипе и топе ориентирован 
на стильных бизнес-леди. Гравиров-
ка в виде параллельных линий позво-
ляет надежно удерживать ручку во 
время письма.

Прозрачные камни для декориро-
вания корпуса применены в несколь-
ких сериях подарочных ручек Galant. 
Сложная задача, поставленная перед 
дизайнерами, заключалась в создании 
оригинальных моделей письменных 
принадлежностей — удобных в исполь-
зовании и не утяжеленных «каменным» 
декором. Результаты поисков можно 
оценить в следующей продукции.

Шариковая ручка Kawasaki (код 
141361) с серебристо-графитовым 
стержнем украшена оригинальным 
рисунком в виде многочисленных 
кругов. Клип декорирован прозрач-
ным розовым камнем.

Стильная серия LasVegas (код 
141354) с ажурной гравировкой и 
крупными синими камнями на клипе и 
топе ручки напоминает о городе раз-
влечений, в котором на каждом шагу 
встречаются игровые казино. Выбор 
такой письменной принадлежности 
свидетельствует об умении владель-
ца рисковать и выигрывать.

Современный дизайн ручки Silver 
Sidney (код 141362) элегантно соче-
тает серебристый и черный цвет кор-
пуса, серебристые детали и черный 
камень на клипе.

Модель Solveig (код 141003) при-
нято считать женской. Этому способ-
ствуют плавные линии гравировки, 
покрывающей весь корпус, и ряд не-
больших страз, украшающих клип. С 
такой ручкой сложно остаться неза-
меченной.

Подчеркнуть индивидуальность 
с помощью ручки премиум-класса 
Galant не составляет труда. Однако 
если перед потребителем стоит за-
дача выбрать подарки, соответству-
ющие корпоративному стилю ком-
пании, то лучше всего обратиться к 
сериям, состоящим из нескольких 
цветовых вариантов.

Удачным выбором для новогоднего 
подарка коллективу станут ручки кол-
лекции Stiletto — лаконичный дизайн 

в классическом стиле сочетается с 
элегантной отделкой. Четырехгран-
ный корпус обеспечивает удобный 
захват при письме. 

Оригинальная расцветка Stiletto 
Brown (код 140529) имитирует тек-
стуру мрамора. Матовый никелевый 
корпус Stiletto Chrome (код 140528) 
украшен ромбовидной гравировкой 
по всей поверхности. Золотистый ди-
зайн Stiletto Gold (код 140527) пред-
ставляет собой классическую комби-
нацию нескольких оттенков цвета.

Представленный ассортимент по-
дарочных ручек премиум-класса 
Galant полностью удовлетворяет раз-
нообразные покупательские предпо-
чтения: классика, экстравагантность, 
элегантность. При составлении то-
варной линейки важно учитывать 
состав потребительской аудитории 
собственного магазина и высокий 
процент прибыли в предновогодний 
период будет обеспечен.

Партнерам по бизнесу
Не забывая о таком важном офис-

ном элементе, как ручка, торговая 
марка Galant разработала подарочные 
наборы Prestige Collection. Комплект 
включает 2 предмета. Как уже понятно, 
одним из них является практичная ша-
риковая ручка. Второй предмет помо-
гает выбрать наиболее удачный пре-
зент в зависимости от предпочтений 
того, кому предназначается подарок.

Дизайн продукции, входящей в на-
бор, разработан по законам гармо-
ничного сочетания цветов и фактур. 
Для декорирования задействованы 
искусственная кожа и гравировка, 
плавные линии одного предмета до-
полняют изящность другого. Широ-
кий ассортимент подарочных наборов 
ориентирован на выгодное позицио-
нирование продукции в магазинах и 
красочное оформление витрин.

Оптимальное наполнение исполь-
зовано в наборах с шариковой ручкой 
и визитницей. Данная товарная кате-
гория представлена в коллекции осо-
бенно широко. И это неудивительно 
— сегодня визитницы активно при-
меняют в бизнес-среде. Наборы с от-
делкой, имитирующей кожу крокоди-
ла, придутся по вкусу как мужчинам, 
так и женщинам. Стильные деловые 
леди по достоинству оценят серии, 
выполненные в бежевом (код 141381) 
или бордовом (код 141379) цвете. 
Мужчины, вероятнее всего, предпо-
чтут черную классику (код 141377).

Наиболее распространенным вари-
антом отделки можно считать искус-
ственную кожу с гладкой текстурой. 
Такие наборы легко подобрать под 
уже имеющиеся деловые аксессуа-
ры: ежедневник, планинг, портфель. 
В торговой марке Galant данные 
комплекты представлены в наибо-
лее популярном цветовом спектре: 
бордовый (код 141373), серебристый 
(код 141382), темно-коричневый (код 
141372), черный (код 141371).

код для заказа: 141377

код для заказа: 141368

код для заказа: 141385



ТОРГОВАЯ МАРКА

30    КАНЦЕЛЯРИЯ  /№ 58/  2012

Еще одна товарная категория 
Prestige Collection — наборы с ручкой 
и фоторамкой. Фотография родных и 
близких на рабочем столе стала доб-
рой традицией, пришедшей к нам из 
Европы. Элегантный и функциональ-
ный подарочный набор (код 141384) 
выполнен в черном цвете с серебри-
стой отделкой. Плавные декоратив-
ные элементы рамки для фотографии 
размером 10 х 15 см напоминают мор-
ские волны — идеальное оформление 
для снимков, сделанных в отпуске.

Наборы, включающие ручку и бре-
лок, отлично подходят для неболь-
ших памятных презентов бизнес-
партнерам. На ровную часть брелока 
можно нанести методом гравировки 
корпоративную символику и тогда 
подарок приобретет особое значе-
ние. Из классических цветовых соче-
таний в ассортименте торговой мар-
ки Galant представлены золотистый 
(код 141368) и серебристо-черный 
(код 141367) комплекты.

Завершает линейку подарочных 

наборов сувенир, укомплектован-
ный ручкой и фляжкой. Несмотря 
на то, что вручение такого презента 
требует довольно близкого знаком-
ства с получателем подарка, данные 
наборы пользуются значительной 
популярностью в нашей стране. В 
зависимости от личных предпочте-
ний покупатель может остановить 
свой выбор на продукции с черной 
вставкой из искусственной кожи 
(код 141386) или металлической по-
верхностью (код 141385). В обоих 
наборах использована фляжка объ-
емом 170 мл.

Ассортимент бренда не ограничи-
вается описанными товарными по-
зициями. Другие подарочные наборы 
Prestige Collection также успели на-
дежно зарекомендовать себя на рын-
ке и пользуются стабильным спросом 
среди покупателей.

Big Boss
Непростым решением для всего 

коллектива становится выбор празд-

ничного подарка для руководителя. 
Оптимальный выход из этой ситуации 
предлагает торговая марка Galant, 
презентуя наборы премиум-класса, 
основанные на деловых аксессуарах.

Что есть у каждого руководителя? 
Конечно же, ежедневник. Стильный, 
качественный, удобный. Именно 
такие входят в подарочный набор 
Galant. Остальная комплектация — 
индивидуальный выбор под потреб-
ности конкретного человека.

Полностью обновить настольный 
набор большого босса позволяет 
коллекция «Президент» (код 124035). 
По мнению потребителей, эта про-
дукция является неоспоримым ли-
дером продаж. В комплект входят 
ежедневник и телефонная книга фор-
мата А5 с «золотым» срезом, пла-
нинг с креплением на евроспирали 
и трехрядная визитница. Эффектная 
обложка деловых аксессуаров соче-
тает материалы разных фактур и цве-
тов: рыжая рельефная искусственная 
кожа «под крокодила» и гладкая мел-
копористая структура горчичного от-
тенка. Как и все подарочные наборы 
Galant премиум-класса, продукция 
упакована в лаконичную коробку из 
плотного картона, покрытую дизай-
нерской бумагой, с флокированным 
ложементом внутри. 

Смелое цветовое сочетание — чер-
ного и красного — использовано в 
аналогичном по комплектации пода-
рочном наборе «Президент-2» (код 
124034).

Серия «Премьер» представляет со-
бой удобный вариант уменьшенных 
деловых аксессуаров, которые будут 
столь же мобильны, как и их владе-
лец. Мягкая обложка красного цвета 
с фактурой под кожу крокодила име-
ет изысканный глянец. В набор вошли 
недатированный ежедневник форма-
та А6, телефонная книга формата А7, 
однорядная визитница и автоматиче-
ская шариковая ручка.

Классическая коллекция «Вояж» 
основана на столь же традиционном 
сочетании предметов — ежеднев-
ник, визитница, шариковая ручка. 
Для оформления обложки использо-
ван мягкий материал, имитирующий 
натуральную кожу. Недатированный 
ежедневник формата А5 позволяет 
начать заполнение страниц с любого 
момента. Соответственно, такой по-
дарок не обязательно преподносить 
к началу нового года. Удобная четы-
рехрядная визитница станет верным 
помощником на рабочем столе. На-
боры серии «Вояж» выполнены в двух 
цветовых вариантах: черном (код 
124040) и бордо (код 124041).

Стильные и разнообразные наборы 
Galant позволяют выбрать правиль-
ный подарок для любого адресата. А 
грамотно преподнесенный презент 
всегда поднимет настроение.

*Коды, указанные в статье, соот-
ветствуют кодам для заказа продук-
ции в группе компаний «Самсон».

код для заказа: 124034

код для заказа: 124036
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«Дилер корпоративной торговли»: 
знакомство
продолжается

В рамках  рубрики «Знакомство с дилером» журнал «Канцелярия» продол-
жает рассказывать о компаниях, работающих по дилерскому каталогу компа-
нии «Самсон». Сегодня у нас в гостях компании из Нижнего Новгорода, Са-
ранска, Сочи и Пензы.

Подробнее о дилерской 
программе читайте 
на www.samsonopt.ru

Текст: Мария ТАРАСЕНКО

С момента своего основания ком-
пания «Офисный Мир» определила 
основным профилем своей деятель-
ности работу на рынке B2B. Разуме-
ется, обслуживание корпоративных 
клиентов  стало главным направлени-
ем работы.

Специализацией фирмы стали 
именно товары для офиса, поскольку, 
по мнению руководства компании, на 
рынке B2B в товарах для офиса нуж-
даются все организации, так как это 
неотъемлемая составляющая ведения 
любого бизнеса. Расчеты компании 
оправдались. Более того, сегодня  кли-
енты фирмы отмечают не только кон-

курентные цены, которые предлагает 
«Офисный Мир», но и хороший сервис  
и оперативность выполнения заявки. 

«В связи с высоким уровнем кон-
куренции клиенты начали уделять 
внимание более высокому уровню 
обслуживания, — говорит дирек-
тор компании Ирина Игоревна 
Тимофеева. — Сегодня требуется 
индивидуальный подход к клиенту, 
быстрота оформления заказа, вы-
сокое качество товара. И наша ком-
пания идет в ногу с современными 
требованиями. Исходя из потреб-
ностей клиентов в наш ассортимент 
постоянно вводятся новые группы 

товаров. Работа по дилерским ка-
талогам компании «Самсон» стала 
очередным этапом ее развития. Та-
кая работа удобна и для нас, и для 
клиентов. Главным преимуществом 
мы считаем возможность выбрать 
товар и изучить его характеристики, 
не выходя из офиса. Отзывы о ка-
талогах всегда положительные. Во 
многих организациях брали по 5 и 
более экземпляров, для того чтобы 
раздать сотрудникам в разных под-
разделениях.

Используя каталог как инструмент 
продаж, мы смогли привлечь новых 
клиентов, у которых нет возможности 
для выхода в Интернет. Теперь вре-
мени на подбор товара клиенты стали 
тратить гораздо меньше, значитель-
но расширился ассортимент закупае-
мой продукции. Кроме того, заметно 
увеличение количества клиентов, и, 
по всем прогнозам, оно будет уве-
личиваться в дальнейшем, поскольку 
мы уверены в том, что каталогов мно-
го не бывает, как и клиентов.

К слову, во главу угла при работе с 
любым клиентом наша компания всег-
да ставит его интересы: будь то част-
ный предприниматель или отделение 
банка, работая с нами, он может быть 
уверен, что его заказ будет выполнен 
точно, в полном объеме и в согласо-
ванные сроки. В этом нам неизменно 
помогает компания «Самсон». Менеджер Ефимова Юлия Менеджер Мартынов Сергей Александрович 

Компания «Офисный Мир»
Год основания компании — 2011
Количество сотрудников — 6
Обслуживаемые рынки — Нижний 
Новгород, Кстово, Лысково

Директор
Ирина 
Игоревна 
Тимофеева

Компания «Офисный Мир»: 
каталогов, как и клиентов, 
много не бывает!

Компания «Офисный Мир»

ТОВАРЫ ДЛЯ ОФИСА
www.office-planet.ru/mp52

заказ бесплатного каталога
 и прайс-листа:

8 (38145) 2-40-85
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«Компания «Диагональ» работает 
на рынке Мордовии с октября 2009 
года, — рассказывает ее директор 
Щербаков Евгений Николаевич. —  
Начиная с нуля, за три года мы заре-
комендовали себя как надежный по-
ставщик товаров для школы и офиса. 
Начиная этот бизнес, мы ставили 
перед собой цель создать фирму, 
которая занимается комплексным 
обеспечением предприятий, орга-
низаций и детских учреждений всем 
необходимым.

При выборе основного постав-
щика после долгого и кропотливого 
отбора мы остановились на группе 
компаний «Самсон». Выбор был обу-
словлен не столько огромным ассор-
тиментом предлагаемых товаров, а в 
первую очередь тем, что «Самсон» 
активно помогает своим дилерам в 
продвижении своих товаров в рамках 
программы «Дилер корпоративной 
торговли». По сути, мы ведем сов-
местный взаимовыгодный бизнес. 
Помощь такого серьезного партнера 
облегчила нашу работу. Дилерские 
каталоги, интернет-магазин, прог-
раммные настройки по быстрому 
обновлению цен и формированию 
прайс-листов оказали нам неоцени-
мую помощь в работе. 

В 2009 году мы заказали первые 
500 каталогов. Именно им мы обя-
заны появлению первых клиентов. 
Начиная с тиража 2011 года, мы 
печатаем каталоги с индивидуаль-
ной обложкой. Благодаря им мы 
стали более узнаваемы. Насто-
ящим прорывом было появление 
интернет-магазина www.office-
zakaz.ru, постоянно улучшающего 
свою функциональность. Наличие 
своего интернет-магазина с ак-
туальными ценами, акциями для 
покупателей позволяет нам вы-
годно отличаться от большинства 
конкурентов. Не побоюсь сказать, 
что это один из лучших интернет-

магазинов на рынке товаров для 
офиса: продажи постоянно увели-
чиваются, и мы считаем это одним 
из самых перспективных направ-
лений своей деятельности. Мы 
постоянно распространяем среди 
наших действующих и потенци-
альных клиентов рекламные ли-
стовки по продвижению интернет-
магазина.  Благодаря каталогам и 
электронной торговле в настоящее 
время более 30% нашей выручки 
составляет доля от реализации то-
варов, которые мы даже не рассчи-
тывали продавать, создавая свою 
компанию. На сегодняшний день, 
благодаря нашим партнерам, мы 
способны оперативно поставить 
клиентам более 10 000 наимено-
ваний товаров для дома, школы 
и работы — начиная от обычных 
канцтоваров и заканчивая более 
редкими товарами, в поисках ко-
торых порой приходится обегать 
десятки магазинов. Сейчас мы 
готовы обеспечить бесперебой-
ную работу любого офиса, опе-
ративно снабжая его аксессуара-
ми из различных товарных групп. 
«Диагональ» предлагает широкий 
перечень наименований канцтова-
ров от ведущих производителей, 
бумажную продукцию, офисную 
мебель, сейфы, а также бытовую 
технику, оргтехнику и расходные 
материалы к ней, бытовую хи-
мию и гигиеническую продукцию, 
хозтовары, спецодежду, посуду и 
многое другое, включая даже чай и 
кофе. Обратившись в «Диагональ», 
клиент экономит время, покупая 
все необходимое в одном месте, 
не выходя из офиса. 

Требования корпоративных кли-
ентов постоянно растут, но бла-
годаря компании «Самсон» мы 
всегда имеем возможность пред-
ложить самый высокий уровень 
сервиса для своих покупателей».

«Диагональ» товаров
для школы и офиса

Директор
Щербаков 
Евгений 
Николаевич

Компания «Диагональ» 
Год основания компании — 2009
Количество сотрудников — 9
Обслуживаемые рынки — г. Саранск и 
Республика Мордовия

Директор и сотрудники:
Тагаев Дмитрий — торговый представитель,
Агина Екатерина — менеджер по работе с кор-
поративными клиентами, Самарина Юлия — 
продавец-консультант розничного магазина.

Директор Щербаков Евгений Николаевич

Компания «Диагональ»

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

 и прайс-листа:

(8342) 23-43-57
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Компания «Папирус» 
Год основания компании — 2001
Количество сотрудников — 30
Обслуживаемые рынки — г. Сочи

Директор 
компании
Александр 
Васильевич 
Агеенков

Компания «Папирус»: 
обладатель «золотой» 
и «платиновой» премии

Компания «Папирус» была 
основана в январе 2001 года и в 
начале своей деятельности со-
стояла из двух сотрудников кор-
поративного отдела. «Первона-
чальной задачей нашей компании 
было оперативное и всесторон-
нее снабжение клиентов бумагой, 

канцелярскими товарами и рас-
ходными материалами по при-
емлемым ценам, — рассказывает 
директор компании «Папирус»  
Александр Васильевич Агеен-
ков. — Со временем количество 
клиентов стало расти, увеличил-
ся штат сотрудников. Был открыт 
небольшой магазин. Возникла 
потребность в глобальном рас-
ширении ассортимента офис-
ной техникой, хозяйственными 
товарами, продуктами питания, 
спецодеждой, мебелью. И в 2007 
году был найден поставщик, спо-
собный в одном лице оперативно 
поставить нам весь спектр това-
ров для офиса. С самого начала 
сотрудничества с группой компа-
ний «Самсон» стали расти оборо-
ты продаж, а клиентам и сотруд-
никам компании «Папирус» стало 
удобнее работать посредством 
использования каталога товаров 
для офиса. 

Наличие собственного склада 
в городе Сочи, на котором всег-
да поддерживается оптимальный 
запас более 8000 товаров, сегод-

ня позволяет нам оперативно до-
ставлять товар покупателю. Для 
доставки товара используется 4 
грузовых автомобиля, которые 
ежедневно курсируют по Черно-
морскому побережью города-
курорта Сочи от Лазаревского 
района до Красной Поляны.

В 2009 году начал обслуживать 
клиентов наш интернет-магазин 
ПАПИРУС-СОЧИ.РФ, который 
позволил нашим клиентам офор-
мить заказ, не отходя от рабочего 
места, оперативно знакомиться с 
новинками ассортимента. 

Также в 2009 году в центре го-
рода был открыт новый рознич-
ный магазин самообслуживания 
с площадью торгового зала 75 м2, 
в котором представлен огром-
ный выбор товаров для школы и 
офиса.

В 2009 и 2010 годах компания 
получила «Золотую премию» в но-
минации «Лучший независимый 
дилер группы компаний «Сам-
сон». В 2011 году компания «Па-
пирус» была удостоена «Платино-
вой премии».

Сотрудники розничного магазина

Сотрудники склада и отдела доставки Менеджеры отдела продаж и заместитель 
директора Сычев Андрей

Компания «Папирус»

ТОВАРЫ ДЛЯ ОФИСА
WWW.PAPYRUS-SOCHI.RU

заказ бесплатного каталога
 и прайс-листа:

(862)-296-03-88, 
296-05-88
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Свою деятельность на канце-
лярском рынке компания начала 
с открытия небольшого рознич-
ного магазина. Его ассортимент 
включал только самые необхо-
димые товары для офиса и това-
ры для художников. Этот сегмент 
бизнеса был выбран не случайно: 
канцелярские товары пользуют-
ся постоянным спросом, а значит, 
способны обеспечить стабильный 
доход компании. Еще одним на-
правлением деятельности фирмы 
стало обслуживание корпоратив-
ных клиентов. На первоначальном 
этапе работы многим клиентам 
приходилось разъяснять преиму-
щества корпоративного обслужи-
вания — оперативная доставка 
товаров прямо на рабочее место, 
стопроцентное выполнение зака-
зов, экономия средств и времени. 

Однако работа в корпоративном 
сегменте дала возможность по-
лучать дополнительные заказы и 
постоянную прибыль. В свою оче-

редь, фирма должна была обес-
печивать своих клиентов всем не-
обходимым, повышать уровень 
сервиса, соответствовать ожи-
даниям потребителей. Сегодня в 
любой организации хотят пользо-
ваться простой и понятной систе-
мой заказа, оперативно и свое-
временно получать качественный 
товар, иметь возможность выбора, 
— считают в компании.

Именно поэтому для дальней-
шей работы в качестве основного 
поставщика и партнера была вы-
брана группа компаний «Самсон», 
предлагающая выгодную програм-
му для своих клиентов «Дилер кор-
поративной торговли».

«Узнав о дилерской программе 
подробнее, в компании, не раз-
думываясь, решили начать со-
трудничество, — говорит дирек-
тор фирмы Лев Александрович 
Игнатов.— Работа в рамках этой 
программы оказывает положи-
тельное влияние на развитие кан-

целярского бизнеса, и в компании 
незамедлительно почувствовали 
результаты: существенно выросла 
средняя сумма закупки, увеличи-
лась прибыль. 

В привлечении новых клиентов 
помогает красочный и информа-
тивный каталог. Он, как витрина, в 
которой можно не только увидеть 
товар, но и узнать о его характери-
стиках. Каталог всегда под рукой, 
наглядные изображения помогают 
ориентироваться в многообразии 
товаров и выбирать необходи-
мую продукцию. Для компании он 
стал важным инструментом, ко-
торый облегчает работу с клиен-
том, избавляет от недопонимания 
по поводу заказываемого товара. 
Постоянные клиенты также с удо-
вольствием работают с каталогом 
и довольны такой формой работы. 
Поэтому мы планируем и в даль-
нейшем продолжать работу с груп-
пой компаний «Самсон», заказы-
вая каталоги товаров для офиса».

Компания 
«Канцтовары plus»: 
дилерская программа 
— это выгодно

Компания «Канцтовары plus»
Год основания компании — 2004
Количество сотрудников — 7
Обслуживаемые рынки — Пенза, 
Пензенская обл.

Директор 
Игнатов Лев 
Александрович

Компания «Канцтовары plus»

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

заказ бесплатного каталога
 и прайс-листа:

т./ф: (8412) 44-48-71, 
55-42-67, 55-38-34

Косицина Марина Александровна, зав. филиала 
на ул.Володарского и Поротченкова Наталья, менеджерШахова Наталья , зав.филиала на ул. К.Маркса
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«Самсон-Пермь»: «пять» за пятилетку
3 декабря одно из самых динамично развивающихся среди 13 сбы-

товых подразделений группы компаний «Самсон» отметило свое пя-
тилетие. Несмотря на то, что дата пока еще не круглая, за «пятилетку» 
Пермский филиал смог доказать, что способен на многое.

Нелегкий старт
Филиал в Перми начал работу 3 декабря 2007 года — можно 

сказать, что это официальная дата его открытия: фактически 
в этот день подразделение начало осуществлять первые про-
дажи. Однако открытию филиала предшествовала серьезная 
подготовительная работа: строительство складских и офис-
ных помещений, закупка и установка оборудования, организа-
ция рабочих мест, подбор и обучение персонала. 

Подразделение в Перми начинало работу в условиях жест-
кой конкуренции — город-миллионник, один из крупнейших 
центров РФ с прилегающими территориями – Пермским кра-
ем и Свердловской областью, был выгодной площадкой для 
развития канцелярского бизнеса многих крупных игроков. И к 
моменту открытия филиала на рынке края уже присутствовали 
сильные региональные компании и федеральные операторы.  
Годом позже пермскому филиалу, как и другим участникам 
рынка, пришлось противостоять экономическому кризису. В 
2009-м даже крупные градообразующие предприятия делали 
заказы, включающие только необходимый минимум: бумагу 
и пишущие принадлежности. Мелкие компании урезали бюд-
жеты практически до нуля. Безусловно, на рынке обострилась 
борьба за крупных платежеспособных клиентов. Многие по-
ставщики начали предоставлять заказчикам максимальные 
скидки, демпинговать. Тем не менее, этот нелегкий момент 
стал для Пермского филиала хорошим поводом для дальней-
шего совершенствования своей работы. Качественный сервис 
и продуманное товарное предложение позволили ему не толь-
ко сохранить объемы продаж, но и увеличить их, утвердившись 
на рынке Пермского края. 

Заслуженный успех
Сегодня в «Самсон-Пермь» работают более 150 квалифици-

рованных сотрудников. Складской комплекс площадью 3000 
м2 позволяет качественно обслуживать клиентов. Он обо-
рудован удобными стеллажами, необходимой погрузочно-
разгрузочной техникой, автоматизированным оборудованием. 
Более 14000 позиций в ассортименте, постоянно поддержи-
ваемый товарный запас и грамотное расположение продук-
ции позволяет хранить ее в идеальных условиях, обеспечивать 
аккуратную и оперативную погрузку и отличный сервис. По-
полнение товарных запасов производится не менее трех раз 
в неделю, как из головной организации, так и напрямую от по-

Для справки:
Пермь — столица Пермского края, третий по площади город 

России после Москвы и Санкт-Петербурга. Сегодня Пермь явля-
ется узловым звеном трансконтинентальных железнодорожных, 
автомобильных и воздушных линий с водным путем в Северную 
и Южную Европу. Это промышленный центр России, где активно 
развивается машиностроение, электроэнергетика, топливная, 
нефтеперерабатывающая и другие отрасли, а также многочис-
ленные предприятия, что представляет собой отличную базу для 
работы операторов канцелярского рынка.
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«Самсон-Пермь»: «пять» за пятилетку
ставщиков. Клиенты филиала могут оформить заявку удобным 
для них способом: по телефону, электронной почте или через 
интернет-магазин и получить товар на следующий день после 
согласования заказа.

С помощью 20 регулярных маршрутов доставок собствен-
ным и наемным транспортом осуществляется еженедельная 
бесплатная поставка товара более чем в шестьдесят населен-
ных пунктов на территории г. Пермь и Пермской области, Ека-
теринбурга и Свердловской области, г. Тюмень и Тюменской 
области, Курганской области и т. д.

Развитая сеть маршрутов и постоянная работа над увели-
чением частоты доставок позволили осуществлять доставку 
даже в самые удаленные уголки обслуживаемых территорий. 
Кроме того, подразделение, расположенное в 100 метрах от 
одной из основных магистралей города и трассы федераль-
ного значения «Москва-Екатеринбург», обеспечило клиентам 
удобный подъезд, как со стороны Москвы, так и с Екатерин-
бургского направления. 

Новые сервисы, сбалансированный ассортимент, плано-
мерная работа по расширению клиентской базы — все эти 
факторы стали конкурентными преимуществами пермского 
филиала и позволили предлагать заказчикам выгодные усло-
вия для сотрудничества и развития.

Планы на будущее
Сегодня филиал обслуживает более 500 активных клиентов 

и останавливаться на достигнутом не собирается. Более того, 
за последние два года «Самсон-Пермь» удвоил свои обороты.

Наличие дилерской программы помогает партнерам компа-
нии увеличивать собственные продажи - клиенты, работающие 
по дилерскому каталогу группы компаний «Самсон», смогли 
воспользоваться эффективным комплексом маркетинговых 
инструментов — каталогами, технологиями по продвижению 
товаров, помощью в оформлении магазинов и проведении 
рекламных кампаний. Федеральная программа «ОФИСНАЯ 
ПЛАНЕТА» обеспечивает дилерам группы компаний «Самсон» 
поддержку ведущего оператора канцелярского рынка: рабо-
тая под единым брендом, компании создают имидж надеж-
ного партнера, пользуются каталогами, рекламными мате-
риалами, промо-продукцией под торговой маркой «ОФИСНАЯ 
ПЛАНЕТА». Подразделение в Перми продолжает успешно раз-
виваться и в ближайшее время планирует стать абсолютным 
лидером на канцелярском рынке Перми, постоянно улучшая 
качество обслуживания.

Мы поздравляем коллектив ООО «Самсон-Пермь» и же-
лаем ему дальнейшего роста объемов продаж и успехов 
во всех начинаниях.
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В наш век, когда количество автомобилей стремительно увеличивается, такие устрой-
ства, как видеорегистраторы и радар-детекторы, набирают все большую популярность в 
рейтингах продаж. Действительно, когда нагрузка на дорогах достаточно велика, а вре-
мени, как правило, у делового человека крайне мало, эти автомобильные девайсы приоб-
ретают как дополнительную и удобную возможность подстраховки в непредвиденных си-
туациях. Две вечные российские проблемы — «дураки» и «дороги» — можно решить в наше 
время двумя простыми способами: купить беспристрастных свидетелей происшест вий — 
видеорегистратор и радар-детектор.

Видеорегистратор:
улыбайтесь — вас снимают

Автомобильный видеорегистратор 
— это устройство, предназначенное 
для видео- и аудиофиксации обста-
новки вокруг автомобиля, а также 
внут ри салона. Пока еще менталитет 
российских водителей несколько да-
лек от того, чтобы оснастить машину 
вместе с аптечкой и огнетушителем 
системой видеозаписи, но, по мнению 
экспертов, скоро это явление станет 
массовым. Так, по оценкам аналити-
ческой группы SmartMarketing, только 
за прошлый год на территории России 
было куплено не менее 200 тысяч ви-
деорегистраторов для авто. 

В Кодексе Российской Федерации 
об административных правонаруше-
ниях четко сказано: видео- и аудио-
записи регистратора могут служить 
доказательством при разбиратель-
стве спорных вопросов, связанных с 
ДТП. Однозначно, ведение записи в 
большинстве случаев избавляет как 
от лишних придирок со стороны со-
трудников ГИБДД, так и позволяет 
разрешить дорожный конфликт, не 
доводя дело до суда. Можно даже 

сказать, что это своего рода рево-
люционный гаджет, позволяющий, 
при условии повсеместного исполь-
зования, резко сократить большин-
ство проблем на дорогах, убрать 
«обоюдки», «непонятки» в аварийных 
ситуациях, привести к нулю острую 
проблему взяток. В Интернете можно 
увидеть десятки историй, когда бла-
годаря только видеорегистратору во-
дители смогли доказать свою неви-
новность. Как бы оппонент по ДТП ни 
давил административным ресурсом, 
видеозапись всегда можно выложить 
в масс-медиа, и виновный, независи-
мо от своего статуса, будет вынужден 
нести ответственность.

По сути, автомобильные регистра-
торы представляют собой недорогую 
видеокамеру. Каждый прибор имеет 
специальные крепления, при помощи 
которых его можно закрепить на ло-
бовом стекле или торпеде автомоби-
ля. Питается устройство от автопри-
куривателя. 

В большинстве дорожных конфлик-
тов не требуется высокого качества 
видеозаписи. К примеру, необходимо 
подтвердить, что движение действи-

Все ходы
записаныТекст: Оксана ЛАВРЕНТЬЕВА
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тельно осуществлялось на разре-
шающий сигнал светофора во время 
ДТП или убедиться в факте «подре-
зания». Но если требуется опознать 
виновника по госномеру автомобиля 
или лицу, тогда на первый план вы-
ходят качество видеоизображения 
и возможности автономной работы 
устройства.

Важные параметры —
не попадитесь на уловки
Сегодня на рынке можно найти 

множество самых разнообразных 
моделей видеорегистраторов. Со-
временные гаджеты снабжены целым 
рядом опций, каждая из которых по-
вышает цену. Выбор регистратора 
зависит от набора определенных 
критериев, их довольно много, но мы 
выделим шесть основных пунктов.

1. Качество видео — самый важный 
параметр при выборе видеорегистра-
тора, его определяют разрешение 
(количество точек по горизонтали и 
вертикали) вместе с частотой обнов-
ления кадра (битрейт).  От разреше-
ния зависит четкость изображения 
на видео, а также возможность раз-
личать при просмотре мелкие детали 
(лучше видны номера машин и лица 
участников происшествия), однако 
видео с высоким разрешением зани-
мает больше места на карте памяти. 
Среди продающихся сегодня регист-
раторов самыми распространенными 
являются модели, ведущие съемку в 
разрешении 640*480, 1280*720 (HD) и 
1920*1080 точек (Full HD).

Битрейт влияет на качество изоб-
ражения: чем выше значение этого 
параметра, тем четче выглядит кар-
тинка. Хорошее видео получается при 
частоте кадров 24 – 30 к/с. При сни-
жении частоты до 10 –15 к/с движение 
на экране перестанет быть плавным. 
Электроника видеорегистратора час-
то может обрабатывать видеопоток 
с ограниченным битрейтом, поэтому 
при росте разрешения видео частота 
обновления кадров падает. 

2. Оптика в регистраторе играет одну 
из главных ролей. Угол обзора осо-
бенно важен для съемки конфликтных 
ситуаций. Если он меньше 120°, в поле 
зрения попадет только то, что проис-
ходит прямо перед капотом, а удар в 
крыло останется незафиксированным. 
К слову, угол 60° отлично показывает 
две полосы движения и имеет доволь-
но детальное изображение. Угол обзо-
ра свыше 120° позволяет зафиксиро-
вать «подрезание» (но в этом случае 
из-за низкого качества видеозаписи 
цвет светофора и номера ближайших 
автомобилей будут едва различимы). 
При этом следует иметь в виду — чем 
больше угол обзора, тем сильнее стра-
дает детализация изображения. Также 
к недостаткам широкого угла обзора 
можно отнести то, что значительную 
часть картинки занимает не только до-
рога и капот, но и часть торпеды.

Запись с задней камеры может 
быть нужной лишь в редких случаях 
(захватывает происходящее за бо-
ковыми стеклами). Как правило, до-
полнительная камера нужна тем, кто 
имеет потребность снимать в сало-
не – например, таксистам. Подсвет-
ка эффективна лишь на небольших 
расстояниях и привлекает излишнее 
внимание. 

Кстати, видеорегистраторы спо-
собны также делать и фотоснимки 
—в режиме «фото» прибор позволяет 
делать снимки с большим разреше-
нием, чем при видеозаписи. Здесь 
важна емкость встроенного аккуму-
лятора, так как провод, тянущийся к 
прикуривателю, не позволит, напри-
мер, обойти машину и сфотографи-
ровать ее сзади.

3. Форматы и носители. Подавля-
ющее большинство регистраторов 
способно работать в режиме круго-
вой непрерывной записи – как только 
память устройства полностью запол-
нится, новые кадры записываются на 
место самых старых. Таким образом, 
у автовладельца остаются самые све-

жие записи. Их продолжительность 
зависит лишь от объема памяти. 

Обычно используются карты памя-
ти SD или микро-SD. Первые удоб-
нее, потому что больше по размеру, 
их можно вставить в слот ноутбука 
без всяких переходников. Если не ве-
сти полный видеодневник своих по-
ездок, то вполне хватит объема 2 Гб.

4. Внешний вид и установка. Здесь 
учитываются такие параметры, как 
компактность, вес, неприметность, 
особенности штатива. Самый глав-
ный пункт, на который следует об-
ратить внимание, — продуманность 
крепления. Существуют два способа 
соединения гаджета со стеклом: при 
помощи присоски и двусторонней 
клеящей ленты. Однозначно сказать, 
что лучше, нельзя из-за нюансов в 
эксплуатации. Например, если пла-
нируется каждый день снимать авто-
видеорегистратор, оставляя машину 
у дома или на стоянке, то клеящая 
лента в таком случае не подойдет 
— быстро выйдет из строя (хотя ее 
можно менять), присоска позволяет 
постоянно снимать и ставить девайс. 
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5. Интерфейс. При покупке следует 
испытать на практике расположение и 
размер кнопок, удобство обращения 
с меню. Что касается дисплея, то, без 
сомнения, видеорегистратор с экра-
ном очень удобен в управлении, при 
этом разрешение и размер встро-
енного экрана второстепенны: вряд 
ли автовладелец будет пристально 
изучать записи в HD-качестве прямо 
в машине. А небольшие дисплеи се-
годня практически не повышают цену 
устройства. 

6. Функционал. Грамотная и про-
думанная программная часть — не-
отъемлемая составляющая хорошего 
видеорегистратора. 

Датчик удара (или аскелерометр, 
G-сенсор) позволяет защитить пос-
ледний файл (снабжая его атрибу-
том «только для чтения), записанный 
перед столкновением. Дело в том, 
что иногда человек после ДТП забы-
вает остановить запись и потом вдруг 
обнаруживает, что предъявить в суде 
уже нечего!

Датчик движения — автоматическая 
активация записи происходит при де-
текции звука или перемещении. 

Режим парковки в регистраторе 
предназначен для записи всего, что 
происходит рядом с припаркованным 
автомобилем в отсутствие водителя. 

GPS-модуль позволяет привязать 
запись не только к моменту времени, 
но и к месту. Запись  GPS-координат 
может служить доказательством ва-
шего пребывания в определенном 
месте, также при этом фиксируется 
скорость вашего передвижения.

Особенно важная характеристика, 
которую производители обычно не 
сообщают, — это возможность вести 
съемку в тот момент, когда происхо-
дит сохранение одного файла и соз-
дание другого. Речь о том, что между 
записываемыми видеороликами мо-
жет оставаться зазор в 2-5 секунд, и, 
если вдруг что-то случится именно в 
этот момент, то записи этого фраг-
мента может и не оказаться.

Радар-детекторы
Для начала следует разобраться 

с терминами, что же такое радар-
детектор и что такое антирадар. Это 
отнюдь не синонимы, как полага-
ют многие, и в работе этих прибо-
ров есть принципиальное отличие. 
Радар-детектор — это пассивный 
приемник, предупреждающий поль-
зователя о том, что в радиусе свое-
го действия он принимает сигналы 
диапазонов, на которые он настроен. 
Данные устройства не запрещены к 
продаже и использованию на терри-
тории РФ. Антирадар — это активный 
подавитель какого-либо излучения, 
поэтому  противоречит российским 
законам (за нарушение взимается 
штраф в несколько десятков МРОТ 
с конфискацией устройства). Так что 
дальнейшая речь в материале пойдет 
именно о радар-детекторах. 

Разберемся 
в частотах

Выбирая сегодня радар-детектор, 
следует учитывать и понимать, что 
он должен адекватно реагировать на 
данные радаров ДПС. Если радар-
детектор не рассчитан на диапазон 
частот, на котором работают мили-
цейские радары, то он становится 
бесполезной игрушкой. В России 
разрешены к применению в рада-
рах ДПС частоты, которые обозна-
чаются как X-диапазон (10.525 ГГц), 
K-диапазон (24.15 ГГц) и новый для 
России Ka-диапазон с несущей ча-
стотой 34.7 ГГц. 

Все приборы, использующие эти 
частоты для определения скорости 
объекта, можно разделить на два 
класса — приборы с постоянным из-
лучением (не обеспечивают должной 
скорости обработки и имеют низкую 
разрешающую способность, поэтому 
на территории РФ данных устройств 
уже практически не осталось) и при-
боры с короткоскважным модулиро-
ванным излучением (импульсные). 
Приборы второго типа появились 

в России с конца 90-х годов, и в на-
стоящее время занимают абсолют-
ную позицию в сфере применения 
сотрудниками ГИБДД. Принцип ра-
боты основан на том, что за очень 
короткое время (0.3-0.4 сек.) можно 
полностью измерить скорость объек-
та с вероятностью 95%.

Дополнительные 
возможности

Радар-детекторы с GPS инфор-
мируют водителя о расположенных 
на дорогах стационарных камерах 
ГИБДД посредством получения 
данных через спутниковую связь. 
Большинство таких камер не дают 
излучения, поэтому обычные радар-
детекторы не могут их обнаружить. 
Также устройства с GPS способны 
детектировать лазерные пушки.

Разнесенные радар-детекторы 
состоят из блока управления и при-
емной части, что позволяет их раз-
мещать в транспортном средстве 
произвольно и невидимо для глаз. 

Если вкратце, то выбирать радар-
детектор можно по следующим ха-
рактеристикам: 

1) определение всех применяемых 
диапазонов и режимов радаров ДПС;

2)  дальность обнаружения сигнала;
3) процентное соотношение реаль-

ных сигналов к ложным;
4) скорость обработки полученных 

сигналов;
5) достоверность результата;
6) надежность и качество; 
7) функциональность.
Цена и возможности устройства 

взаимосвязаны. Бюджетные моде-
ли сберегут средства, но не стоит 
ожидать от них многого — дальность 
обнаружения радаров будет зна-
чительно ниже, а количество про-
махов выше. Пользователь должен 
учитывать также собственный стиль 
езды и особенности трассы: общее 
правило такое — чем больше помех 
на дороге, тем продвинутее должна 
быть модель.

При покупке следует 
убедиться в наличии 
у радара-детектора 
следующих режимов:

Instant-on — технология обна-
ружения импульсных устройств 
X-диапазона;
Ultra-X — технология обнару-
жения импульсных устройств 
X-диапазона;
Ultra-K — технология обнару-
жения импульсных устройств 
К-диапазона;
POP — это современная техно-
логия, позволяющая с высокой 
точностью обнаружить импульс-
ные радары любых типов.
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Стоит ли приобретать  
гаджет «2-в-1»?

На рынке имеется ряд моделей, сов-
мещающих в себе видеорегистратор 
и радар-детектор. Стоит ли такая игра 
свеч? Почти всегда справедливо пра-
вило: универсальные гаджеты имеют 
худшие характеристики, чем специа-
лизированные. Конечно, мысль о том, 
что не придется оснащать ветровое 
стекло несколькими приборами и воз-
можность сэкономить, привлекают, 
но, с другой стороны, затрудняется 
управление столь сложным агрега-
том, и себестоимость девайса падает 
только за счет ухудшения некоторых 
важных параметров.

Группа компаний «Самсон» пред-
лагает универсальные модели видео-
регистраторов и радар-детекторов, 
отлично зарекомендовавшие себя на 
практике и занимающие первые пози-
ции в рейтингах продаж. Это такие из-
вестные бренды, как Prestigio, Defender, 
SUPRA (видеорегистраторы), Ritmix, 
SHO-ME, Silverstone, SUPRA (радар-
детекторы). Ниже мы приведем опи-
сание нескольких наиболее удачных по 
функционалу моделей. 

Ritmix AVR-470 — это новинка из се-
рии «дешево и сердито», отличается 
невысокой ценой и функционалом, 
как у дорогих видеорегистраторов.  
Разрешение видеосъемки HD720p,  
цветной TFT-дисплей и 5-мегапик-
сельная камера. Угол обзора объек-
тива 120°. Предусмотрена функция 
ночной съемки, для которой исполь-
зуется подсветка восьмью инфра-
красными диодами. Устройство 
можно подключить к монитору или 
телевизору через HDMI-порт. 

Ritmix AVR-650 — это автомобиль-
ный видеорегистратор с разрешени-
ем FULL HD, который может использо-
ваться также в качестве видеокамеры 
для бытовой съемки (handycam). По-
воротные объектив (180°) и дисплей 
(270°) предоставляют широкие воз-
можности выбора ракурса и точки 
съемки. Возможны ночная съемка и 
видеозапись в режиме парковки по 
датчику движения. Предусмотрена 
возможность отключения звука при 
видеозаписи (конфиденциальность 
бесед может быть необходима при 
публикации видеозаписей в широком 
доступе). Имеется HDMI-интерфейс 
для вывода отснятого материала на 
телевизор или монитор в высоком 
разрешении. 

Продавцам можно обратить вни-
мание покупателей на полезную 
особенность Ritmix AVR-680 — две 
камеры наблюдения, основная 
(фронтальная) и дополнительная, ко-
торая может быть направлена внутрь 
салона или использована для расши-
рения панорамы видеосъемки перед 
автомобилем. Возможно одновре-
менное отображение картинки с двух 
камер на крупноформатном дисплее 
размером 2,8 дюйма. Угол поворота 

камеры 120°, угол поворота объекти-
ва 50° (камера 2), съемка в высоком 
разрешении HD 720 пкс., передача 
видео по HDMI-подключению. 

Ritmix AVR-850 представляет собой 
редкое для автомобильного видеоре-
гистратора сочетание GPS-модуля, 
трехосевого G-сенсора, разрешения 
HD и дисплея высокого разрешения. 
Разрешение HD обеспечено японской 
оптикой, которая позволяет фикси-
ровать подробные детали обстанов-
ки с высокой четкостью (например, 
номерные знаки — не только фрон-
тально, но и по диагонали). В отличие 
от большинства аналогов, чувстви-
тельность G-сенсора подробно наст-
раивается по трем пространствен-
ным осям (x, y, z). Таким образом, 
на карте памяти сохраняется только 

по-настоящему полезная информа-
ция, а не видеозаписи по G-сенсору, 
инициированные в результате неров-
ности дорожного покрытия. Помимо 
классических преимуществ дисплея 
высокого разрешения, а именно воз-
можности просмотра событий в ре-
альном времени и на видеозаписи, 
он позволяет настраивать видеоре-
гистратор из экранного меню.

Видеорегистратор SUPRA SCR-690 
стал хорошо продаваться сразу после 
появления. Он имеет угол обзора 140°, 
регулируемый угол наклона объектива 
— 200°. Оснащен ЖК-экраном разме-
ром 2 дюйма. Максимальное разреше-
ние видео — 1280*720, фото — 1.3M 
(1280*720). Формат AVI , поддержи-
вает карты памяти  микро SD до 32 Гб. 
Есть  инфракрасный ночной режим.

Модель Cobra RU 835 представля-
ет собой модель начального уровня 
второго поколения радар-детекторов 

ТМ Cobra, разработанных специаль-
но для использования в России. Этот 
прибор сделан с учетом технологи-
ческих особенностей работы рос-
сийских радаров ГИБДД: Искра (все 
модификации), Бинар, Визир, Арена, 
Крис, Радис, Беркут, Сокол и др.; рас-
читан на прием лазерных радаров, в 
том числе ЛИСД и АМАТА. Небольших 
размеров, эргономичный, надеж-
ный и простой в обращении радар-
детектор, который принимает все 
виды радарных и лазерных сигналов, 
а также сигналы безопасности до-
рожных служб, он оснащен простым 
светодиодным дисплеем.

Cobra RU 845 представляет собой 
модель третьего поколения радар-
детекторов ТМ Cobra, произведен-
ных для российского потребителя. 

Он принимает современные моди-
фикации короткоимпульсных рада-
ров и имеет повышенную дальность 
действия, оснащен текстовым дис-
пеем на русском языке. Есть при-
ем АККДД «Стрелка-СТ», голосовое 
сопровождение на русском языке, 
Intelli Mute (заглушение сигналов на 
малой скорости автомобиля), прием 
лазерного радара на 360° в том чис-
ле ЛИСД и АМАТА (включая послед-
нюю модификацию).

Радар SUPRA DRS-66VS «Белка» за-
мечает все камеры типа Стрела-СТ/М, 
размещенные как стационарно, так и 
мобильно. Угол обнаружения сигна-
ла лазера — 360°, детектирование в 
диапазонах — X/Ultra X, K/Ultra K, Ka, 
обнаружение сигналов антирадаров — 
VG-2. Есть защита от ложных срабаты-
ваний, три режима чувствительности, 
рабочий диапазон температур — от 
-30С до +80С.

Полезный совет
Если вы уверены в своей правоте, то при использовании видеорегистра-
тора обязательно отразите в протоколе о наличии видеозаписи происше-
ствия (а также типе и модели носителя). Не рекомендуется отдавать инс-
пектору карту памяти или сам прибор с записью сразу — бывают случаи, 
когда материалы дела непонятным образом исчезают прямо из служебного 
кабинета. Прежде всего, стоит сделать запасную копию записи для себя. 
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Lyreco — ведущий поставщик това-
ров для офиса на рынке корпоратив-
ного обслуживания в Европе, имею-
щий представительства в 39 странах 
по всему миру и более 30 современ-
ных распределительных центров с 
400 000 кв. м. совокупных складских 
площадей. Парк компании составля-
ют более 1700 единиц автомобильно-
го транспорта, что наряду с развитой 
логистической сетью позволяет до-
ставлять 99,4 процента заказов кли-
ентам в течение 24 часов. К слову, 
ассортимент компании — более 6 
000 наименований. Предлагаемая 
продукция отличается высоким каче-
ством всемирно известных торговых 
марок: Acco, Avery, HP, Lexmark, 3M, 
Fellowes и многих других. 

Ассортимент позволяет обеспечи-
вать практически любые потребности 
современного офиса, включая самые 
востребованные товарные группы: 
комплектующие для компьютеров, 
офисную технику и расходные мате-
риалы, этикет-оборудование, бумагу, 
почтовые конверты, блокноты, пись-
менные принадлежности, канцеляр-
ские принадлежности, продукцию 
для конференций и презентаций, си-
стемы хранения документации, това-
ры для гигиены и отдыха. 

На 70 телефонных линий компании 
ежегодно поступает свыше 6,5 мил-
лиона звонков. Продажи осуществля-
ются также через интернет-магазин и 
каталоги. Компания ежедневно обра-
батывает более 60 000 заявок и осу-
ществляет более 250 000 доставок по 
всему миру, имея 13 основных дис-
трибуционных центров.  

Превращение Lyreco из рядовой 
канцелярской компании в лидера 
B2B-рынка шло стремительно. На-
чало интенсивному росту было по-
ложено в 80-х годах прошлого века, 
когда объединение компаний Lyreco 
и Gaspard осуществило экспансию 
внутреннего рынка Франции, на кото-
ром ему стало тесно. 

Огромную роль в расширении ком-

пании в этот период сыграл молодой 
менеджер Эрик Бижар. В 25 лет он 
стал директором одного из товарных 
направлений компании Gaspard и уже 
через 3 года занял должность ком-
мерческого директора объединения 
Lyreco Group, а в 33 года — кресло ге-
нерального директора.

В 90-е годы компания стала прони-
кать на рынки других стран: Испании, 
Великобритании, Канады, Германии, 
Дании, Италии, Швеции, Ирландии, 
Норвегии, Польши. С 1998 года компа-
ния вышла на азиатский рынок — в Гон-
конге и на Тайване. В начале 2000-х она 
осваивает рынки Японии и Таиланда. 
Lyreco Group заключила партнерские 
соглашения с компаниями во многих 
странах Европы, США и Австралии.

Такой рост, несомненно, обострил 
борьбу в секторе B2B и вызвал ре-
акцию со стороны конкурентов — 
крупнейших европейских компаний 
Corporate Express и Office Depot. По-
казатели роста Lyreco были поисти-
не впечатляющими. С 1988 по 1999 
годы оборот компании вырос более 
чем в 8 раз. К началу 2000-х продажи 

составили 1,404 млрд. евро. Особо 
отметим, что Lyreco стала одной из 
первых европейских компаний, отва-
жившихся проникнуть на динамично 
развивающийся рынок Китая.

В 2005 году компания Lyreco вышла 
на российский рынок, приобретя, 
как она это делала традиционно при 
освоении рынков других стран, одну 
из российских компаний «Прагматик-
Экспресс».

Выход Lyreco на российский рынок 
стал одним из самых заметных со-
бытий в канцелярском сегменте: как 
появление Auchan и Metro в ритей-
ле. Lyreco составила конкуренцию 
крупнейшим игрокам отечественного 
рынка товаров для офиса.

Сегодня Lyreco укрепляет свои по-
зиции на российском рынке, находит 
новых партнеров. Отличие западных 
компаний — и Lyreco не исключение 
— в том, что они умеют быстро све-
сти к минимуму издержки на произ-
водство и логистику. Именно поэтому 
появление нового игрока стимулиру-
ет участников российского рынка и 
обостряет конкуренцию.

Год основания: 1926
Сфера деятельности: один из крупнейших в Европе 
 дистрибьюторов товаров для офиса 
 в сфере корпоративных продаж 
Оборот: более 2 млрд. евро
Охват: 39 стран на 5 континентах 
Число сотрудников: более 10 000 человек
Штаб-квартира: Marly (Франция)
Руководство: Steve Law, генеральный директор

Lyreco: «Вы — наш самый 
главный клиент!»
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О сегменте
Школьный сегмент точилок и сти-

рательных резинок давно сложился и 
уже имеет хорошую историю, в кото-
рой есть как, что называется, «класси-
ка жанра» — модели привычных форм 
и расцветок, так и модели с новыми 
формами и эргономикой, появившие-
ся в последнее время в соответствии 
с актуальными потребностями рын-
ка. Заранее акцентируем внимание, 
что простые модели «классических» 
форм, знакомые нам со школьной 
скамьи, пользуются у потребителей 
хорошим спросом, но в последнее 
время их несколько потеснили «не-
классические» новинки, о которых 
речь пойдет ниже. 

Генеральный директор компании 
«MAPED RUS» Руслан Томилин от-
мечает, что при всем разнообразии 
предложение на рынке остается до-
вольно скудным: «практически весь 
выбор лежит в плоскости «кусочек 
пластика округлой формы» или «ме-

талл/его имитация». Инвестиции в 
пресс-форму очень существенные на 
фоне потенциальной выручки». Лишь в 
последнее время производители ста-
ли предлагать новые привлекательные 
и поэтому востребованные формы.

 Интересно, что в России производ-
ство точилок и стирательных резинок 
отсутствует. 99,9 продукции — им-
порт, представленный, с одной сторо-
ны участниками рынка, под собствен-
ными торговыми марками, а с другой 
— под известными европейскими 
брендами, которые у всех на слуху.

Сегмент в продолжение несколь-
ких лет отличается стабильностью и, 
как отметили участники рубрики, по-
казывает хорошую положительную 
динамику. По словам Руслана Томи-
лина, «это растущая категория. Что 
касается точилок, то мы оцениваем 
рост в 15% в денежном выражении. 
В штучном выражении рост не так 
заметен и не превышает 10%, а это 
значит, что потребитель постепенно 

Точилки и стирательные резинки — товары, приобретаемые в дополнение к каранда-
шам. Называясь сопутствующими, эти аксессуары, тем не менее, остаются необходимыми 
атрибутами школьного ранца — без них сложно представить себе ребенка на уроке рисо-
вания, черчения, геометрии или алгебры и даже физики. Какие процессы наблюдаются 
сегодня в этом сегменте? Чем руководствоваться реселлеру при составлении ассорти-
мента? Какова структура потребительских предпочтений? На эти и другие темы мы пого-
ворили с ведущими игроками российского рынка товаров для школы.

(Сегмент точилок

и стирательных

резинок)

Текст: Александр Котляров
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переходит на более качественную 
продукцию. Стирательные резинки 
также демонстрируют ежегодный не-
большой рост».

Руководитель службы маркетин-
га компании «Хатбер-М» Наталья 
Суворова отмечает: «В группе то-
чилок и стирательных резинок рост 
продаж торговой марки Berlingo за 
первые девять месяцев 2012 года по 
сравнению с аналогичным периодом 
2011 года составил около 40%. Про-
дажи имеют ярко выраженную сезон-
ность: пик приходится на период под-
готовки к школьному сезону. Продажи 
точилок в течение года носят довольно 
сглаженные показатели за исключени-
ем двух месяцев — августа и сентября, 
когда продажи превышают показатели 
других месяцев в среднем в два раза».

Маркетолог отдела бренд-
маркетинга группы компаний 
«Самсон» Олег Быков констатиру-
ет: «Точилки и стирательные резинки 
для школы — живая, востребованная 
и динамично развивающаяся товар-
ная группа. Она показывает хороший 
рост. В связи с этим группа компаний 
«Самсон» постоянно оптимизиру-
ет ассортимент школьных точилок и 
стирательных резинок, пополняя его 
новыми интересными и актуальными 
здесь и сейчас моделями, и постоян-
но поддерживает его в соответствии с 
актуальными тенденциями, выявлен-
ными в результате маркетингового 
исследования рынка».

Нельзя забывать о том, что точилки 
и стирательные резинки — это, в пер-
вую очередь, товары, сопутствующие 
карандашам — чернографитным или 
цветным. Тем не менее, они постоян-
но необходимы и требуют довольно 
частой замены или обновления. Спрос 
на эти товары, как правило, эластич-
ный: чем меньше их стоимость, тем 
выше спрос. Таков сегмент. В следую-
щем разделе обсудим несколько клю-
чевых процессов в нем.

Заметные тенденции
Пожалуй, одной их главных тенден-

цией на рынке канцелярских товаров 
для детей сегодня стало смещение 
спроса в сторону предметов, где по-
мимо качества и функциональности 
важны внешний вид и наличие игро-
вых элементов. 

Сегмент школьных точилок и стира-
тельных резинок, в котором наблюда-
ется буйство и разнообразие форм, в 
этом смысле не стал исключением. В 
этом сезоне рынок изобилует пред-
ложениями со стороны производи-
телей. Представлены точилки в виде 
машинок, глобусов, в виде анимаци-
онных героев, точилки в виде кольца, 
лампочек, домиков, сердечек, яблок и 
иных креативных форм. Современные 
точилки предлагают с контейнерами и 
без, с одним отверстием для заточки 
или несколькими, с удобными защел-
кивающимися крышечками и без. По-
мимо этого, стоит отметить и специ-

альные точилки для чернографитных 
и цветных карандашей, точилки для 
утолщенных карандашей, на рын-
ке имеются мультифункциональные 
предложения — точилки с функциями 
ластика, а также специальные точил-
ки для левшей и для правшей. В за-
висимости от типа заточки выделяют 
точилки механические, точилки элек-
трические и точилки обыкновенные 
(ручные). Какой из вариантов наибо-
лее удобный и практичный — решать 
потребителю. 

Руководитель службы маркетин-
га компании «Хатбер-М» Наталья 
Суворова констатирует, что «наи-
большей популярностью пользуются, 
как правило, точилки классического 
дизайна и формы, как наиболее при-
вычные людям механизмы для заточ-
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ки карандашей. Но нельзя сказать, что 
точилки оригинальных форм покупа-
тели обходят стороной — в последнее 
время в продажах они значительно на-
бирают обороты». 

Руслан Томилин (компания 
«MAPED RUS») отмечает: «Модными 
на данный момент являются точилки 
ярких неоновых цветов в полупроз-
рачном исполнении. В материалах это 
имитация мягкого пластика за счет 

специальной фактуры поверхности 
точилки. В следующем году наступит 
время точилок с вставками из мягкой 
резины в тех же ярких цветах».

Что же касается стирательных ре-
зинок, сегодня на рынке множество 
моделей из твердой и мягкой рези-
ны: от классических офисных (пря-
моугольной формы и скошенной) до 
оригинальных в виде цифр, сердечек, 
смайлов, грибов,  животных, роботов, 
в форме зверюшек и т. д. Среди цве-
товых решений представлены различ-
ные варианты — от белого и бежевого 
до ярких расцветок и даже черного. 
Наиболее популярные виды стира-
тельных резинок те, что обеспечивают 
легкое и чистое стирание без повреж-
дения поверхности бумаги и без обра-
зования бумажной пыли. Внешний вид 
тоже играет немаловажную роль.

Руслан Томилин выделил такую за-
метную тенденцию сегмента стира-
тельных резинок — «продолжающее-
ся перетекание спроса с натуральных 
ластиков на пластиковые. MAPED вы-
водит весь ассортимент в позиции без 
фталатов (смягчителей) и ПВХ, что де-
лает продукт безопасным для детей».

Другая тенденция — постепенный 
рост спроса на данную продукцию, 
связанный с улучшением демографи-
ческой ситуации в стране. Директор 
по продажам  компании «Группа То-
варищей» Наталья Матвеева гово-
рит: «Динамика продаж канцелярских 
мелочей для школы напрямую свя-
зана с демографической ситуацией 
в стране. Согласно статистике мини-
стерства образования, за последние 

10 лет в России в целом стало меньше 
школьников, однако количество пер-
воклассников с 2008 года ежегодно 
увеличивается. Это значит, что перед 
началом каждого школьного сезона 
собирается еще больше новых «порт-
фелей первоклассника», в каждом из 
которых обязательно лежит точилка и 
стирательная резинка».

Третья тенденция — рынок идет, как 
отметил Руслан Томилин, «к консо-
лидации и пониманию, что есть эле-
ментарное решение, представленное 
собственной маркой, плюс ассорти-
мент профессионала категории» (на-
пример, такого, как Maped, Koh-i-Noor, 
Faber-Castell и др.). Важно понимать, 
что влияние марки на выбор той или 
иной точилки или стирательной ре-
зинки конечным потребителем крайне 
незначительно, учитывая, что россий-
ский потребитель в принципе не ори-
ентируется в канцелярских брендах. 
Исключение составляют премиаль-
ные бренды или марки, известные в 
России еще с советских времен. Мож-
но предположить, что, сознательно 
делая выбор в пользу проверенных не 
одним поколением карандашей Koh-i-

Noor, покупатель возьмет для них сти-
рательную резинку этого же бренда. 
Но это совсем необязательно. Ско-
рее, он будет руководствоваться со-
ответствием дизайна и цены его соб-
ственным ожиданиям.

Наталья Матвеева (компания 
«Группа Товарищей») дополняет 
перечень тенденций: «Одна из попу-
лярнейших тенденций школьного сег-
мента канцелярского рынка — выпуск 
лицензионных коллекций канцтова-
ров. В остальном тенденции в сегмен-
те ластиков схожи с ситуацией в сег-
менте точилок: рост рынка, активный 
спрос на модели для младших школь-
ников, отсутствие ситуации импорто-
замещения». 

О ценовых сегментах
Обобщив данные участников обзо-

ра, в категориях «Точилки» и «Стира-
тельные резинки» можно выделить 3 
ценовых сегмента: эконом, средний 
и премиальный. В школьном сегмен-
те премиальная ценовая категория 
по понятным причинам представлена 
минимально, поскольку родители все-
таки считают точилки и стирательные 
резинки расходными материалами и 
не готовы платить за них дорого.

В сегменте эконом представле-
ны точилки простой эргономичной 
формы с пластиковым или метал-
лическим корпусом. Модели, как 
правило, имеют одно отверстие для 
заточки, здесь нет никаких особых 
изысков, часто нет контейнера для 
стружки. Преимущество сегмента 
эконом, главным образом, в невысо-
кой цене. Нетребовательный к эрго-
номическим и функциональным ха-
рактеристикам потребитель отдаст 
предпочтение такому товару из-за 
ценового фактора. То же касается и 
качества абразивного компонента 
стирательных резинок: они доволь-
но жесткие, сами резинки имеют 
простую форму без дизайнерских 
«излишеств».

Товар среднего сегмента характе-
ризуется очевидно более высоким 
качеством. Характерным признаком 
точилок этой ценовой категории явля-
ется практически обязательное нали-
чие контейнера для стружки и надеж-
ный механизм фиксации карандаша. 
Резинки среднего ценового диапазо-
на имеют более привлекательный ди-
зайн и вполне приемлемое качество 
абразива, не оставляют разводов и 
хорошо стирают след грифеля.

Модели высокого ценового сегмен-
та представлены, как правило, под 
ведущими европейскими брендами — 
главным образом, это товары немец-
ких производителей. Точилки — в пла-
стиковом или металлическом корпусе 
— имеют ножи из высокопрочной ка-
чественной стали, диаметр отверстия 
для заточки строго соответствует за-
явленному, отверстие плотно удержи-
вает грифель. Иными словами, это ка-
чественный и поэтому дорогой товар.

Ручную механическую точилку для карандашей придумал в 
1828 году французский математик Бернар Лассимон (Bernard 
Lassimone). Интересно, что устройство для заострения каран-
дашей было запатентовано, но никогда не выполнялось в ме-
таллическом корпусе. Впервые точилки, подобные современ-
ным, стал изготавливать в 1847 году француз Терри дез Эство 
(Therry des Estwaux).





ШКОЛЬНЫЙ БАЗАР  

52    КАНЦЕЛЯРИЯ  /№ 58/  2012

 О составлении 
ассортимента

Составляя ассортимент, реселлер 
должен учесть множество факто-
ров, среди которых и потребитель-
ские предпочтения, и характер пот-
ребительской аудитории, и модные 
тенденции, и специфика товарной 
категории. Касаясь точилок и стира-
тельных резинок, хотелось бы под-
робнее остановиться на специфике 
этой товарной категории.

Наталья Матвеева (компания 
«Группа Товарищей») отмечает: 
«Специфика продаж любой школь-
ной продукции в том, что здесь очень 
ощутим фактор сезонности. Пик про-
даж школьных товаров традиционно 
приходится на конец лета — начало 
осени. Покупая для ребенка каранда-
ши, покупают точилки и стирательные 
резинки. Поэтому так важно готовить 
полное ассортиментное предложе-
ние к началу сезона активных продаж. 
Главный принцип при формировании 
ассортимента точилок и любых дру-
гих канцелярских мелочей — разно-
образие предложения, которое долж-
но включать разные модели, дизайны 
и цвета». Очевидно, что в условиях 
постоянно растущего благосостояния 
граждан у потребителя всегда должен 
быть довольно широкий выбор.

Руслан Томилин (компания 

«MAPED RUS»), говоря о специфике 
точилок, отмечает: «Очень трудно по-
нять качество, даже подержав этот 
товар в руках. Ведь самую значимую 
часть — нож — потребитель «на глаз» 
не оценит. Потому нужно пробовать, 
сравнивать, чтобы понять разницу». В 
связи с этим основными факторами, 
влияющими на выбор точилок и сти-
рательных резинок потребителями, 
становятся внешний вид изделий и их 
эргономичность.

При составлении школьного ассор-
тимента стоит учесть, что наиболее 

эффективно развивается категория 
ярких и фигурных точилок и ластиков 
для младших школьников. Наталья 
Матвеева («Группа Товарищей») 
указывает: «Наиболее востребован-
ные модели: простые и недорогие то-
чилки клиновидной формы, точилки с 

контейнерами для стружки и рифле-
ным или резиновым боковым упором 
под пальцы, точилки с несколькими 
отверстиями для карандашей разно-
го диаметра, комбинированные мо-
дели с ластиками, яркие фигурные 
точилки для малышей. Что касается 
наиболее востребованных моделей 
стирательных резинок, то и девочки, 
и мальчики охотно пользуются ла-
стиками с цветным изображением 
персонажа любимого мультфильма 
или яркими фигурными ластиками. 
Мальчики выбирают дизайны с мон-
страми, супергероями и автомобиля-
ми, девочки предпочитают дизайны 
с принцессами или забавными зве-
рюшками. Кроме этого, у школьни-
ков любого возраста популярны сти-
рательные резинки удобной формы: 
овальные, каплевидные, треуголь-
ные, со скошенными углами, изготов-
ленные из мягкого натурального или 
синтетического каучука, в пластико-
вых чехлах или с пластиковыми дер-
жателями в центре». 

Олег Быков (группа компаний 
«Самсон») отмечает, что «сегодня 
большой упор производители делают 
на игровой элемент в конструкциях 
точилок и стирательных резинок для 
школы, который весьма популярен 
у детей: точилка или стирательная 
резинка, помимо наличия в ней каче-

ственных функциональных и эргоно-
мических характеристик, должна быть 
для ребенка еще интересной, разви-
вающей воображение и мелкую мото-
рику рук игрушкой».

Маркетологи говорят, что потреби-
телю необходимо предлагать сбалан-
сированный ассортимент, который 
поможет максимизировать выручку. 
Как это понимать? Все очень просто. 
Руслан Томилин (компания «MAPED 
RUS») приводит простую схему со-
ставления ассортимента точилок: 
«Минимальное предложение в нижнем 
ценовом сегменте (до 15 руб., букваль-
но 3 артикула), далее разнообразие 
в более высоких ценовых категориях. 
3-5 артикулов без «канистры», еще 10-
12 с «канистрой»: 3-5 элементарного 
вида, остальное с игровыми функция-
ми. Обычно хватает 15 позиций, чтобы 
закрыть весь спрос. Ваш покупатель, 
купив карандаши, не должен уйти без 
точилки! И главное: клиент пришел не 
для того, чтобы купить дешево, а для 
того, чтобы удовлетворить свою по-
требность. Ориентируйтесь на мотив». 

Со времени открытия способа вулканизации резины ластик 
предстает перед нами в том виде, который мы привыкли наблю-
дать сегодня. Для его изготовления используется мягкий кусок 
невулканизированной резины (каучука) с добавлением твердой 
крошки (абразивного материала). След грифеля удаляет именно 
абразивное вещество — оно соскабливает грифель с поверхно-
сти бумажного листа. Функция же резины — притянуть к себе ча-
стицы грифеля и порваться, собрав эти частицы в комок. Если ре-
зина не рвется или засохла, на бумаге остаются разводы и грязь.
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А вот пример эффективной ассорти-
ментной матрицы касающейся товар-
ной группы «Стирательные резинки» от 
Руслана Томилина: «Минимальное пред-
ложение в нижнем ценовом сегменте 
(до 5 руб., буквально 3 артикула), далее 
разнообразие в более высоких ценовых 
категориях. 5-7 артикулов в диапазоне 
5-15 руб., еще 5-7 за 15-30 руб., плюс 
пара позиций в сегменте 30+ с игро-
выми функциями. Обычно хватает 20 
позиций, чтобы закрыть весь спрос. Из 
заметок на полях: продайте карандаш 
без ластика и ластик отдельно, а не ка-
рандаш с ластиком».

При этом следует помнить, что то-
чилки — сопутствующая товарная ка-
тегория, их ассортимент постоянно 
оптимизируется, периодически допол-
няется несколькими новыми моделями. 
Поэтому в этом сезоне, как и в преды-
дущие годы, популярны как «детские» 
фигурные модели точилок, так и более 
простые модели из цветного пласти-
ка с удобным контейнером или самые 
простые клиновидные точилки без на-
копителя. Не стоит совсем забывать о 
старой доброй «классике» — точилках и 
стирательных резинках самых простых 
и привычных форм. «Классика» — это 
основа ассортимента, дополняющаяся 
новыми необычными моделями. 

А в заключение — несколько принци-
пов эффективной выкладки точилок и 
стирательных резинок, которые реко-
мендуют учитывать участники обзора.

Покупатели ожидают увидеть точил-
ки и ластики рядом с карандашами — 
именно здесь место этих товаров на ви-
трине. Первый подход, который может 
иметь место, — «коллекционный». Он 
применим, если товары выполнены в 
едином дизайне.

Существует и другой подход — «ген-
дерный»: располагать отдельно каран-
даши, точилки и стирательные резинки 
в дизайнах для мальчиков и для дево-
чек. Хотя в большинстве случаев разде-
лить дизайны по гендерному принципу 
весьма непросто.

Brauberg
Группа компаний «Самсон» предла-

гает своим клиентам модные и функ-
циональные новинки точилок и сти-
рательных резинок. В соответствии с 
актуальными тенденциями, которые 
выражаются не просто в новых фор-
мах изделий, но в стремлении сделать 
из канцелярской мелочи интересную, 
функциональную и в то же время разви-
вающую и полезную игрушку, ассорти-
мент группы компаний «Самсон» попол-
нился рядом замечательных новинок.

Среди точилок стоит обратить внима-
ние в первую очередь на модель «Delta» 
(223592)*. Она заинтересует прежде 
всего учащихся средних и старших 
классов, но в плане функциональности 
будет очень полезна и для малышей и 
вот почему. Точилка представляет со-
бой небольшой несколько приплюсну-

тый цилиндр. Простая форма весьма 
эргономична, удобна для детской руки 
и не отвлекает внимание ребенка от 
учебного процесса. Но главное — мо-
дель оснащена двумя отверстиями: 
одним для чернографитных, другим — 
для заточки цветных карандашей. Для 
чего такая конструкция — спросите вы. 
Все максимально функционально: дело 
в том, что чернографитный и цветной 
карандаши затачивают под разными 
углами — первый под более острым, 
второй — под менее. Ножи в разных от-
верстиях расположены соответствен-
но. Кроме этого, отверстия удобно за-
крываются выдвижными крышечками 
— одним движением пальца. Крышки 
имеют противоскользящий рельеф, не 
отсоединяются от общей конструкции 
— их невозможно потерять. Освобо-
дить контейнер от стружки также очень 
легко — точилка разбирается и собира-
ется легким движением руки.

Еще одна модель — «Voyager» 
(223589) — своей формой напоминает 
космический челнок с прозрачной «ка-
биной пилотов» — отсеком, где распо-
ложены ножи и скапливается стружка. 
Особенностью этой модели является 
не только эргономичная форма — то-
чилка очень удобно располагается в 
руке, но и два отверстия для заточки 
карандашей разного диаметра. Эта 
особенность делает указанную модель 
более универсальной. Отверстия име-
ют надежную пластиковую заглушку. 
Избавиться от стружки можно, легко 
открыв «кабину» «космического челно-
ка». Прозрачность крышки позволяет 
видеть процесс затачивания и степень 
наполнения резервуара стружкой.

Упрощенным вариантом «Voyager» 
стала модель «UFO» (223590) также с 
двумя отверстиями для заточки каран-
дашей разного диаметра. По форме 
точилка напоминает яркую «летающую 
тарелку». Единственным отличием ее 
от предыдущей модели является отсут-
ствие закрытого резервуара для струж-
ки и заглушек отверстий для заточки. В 
остальном модели идентичны.

Под стать «Voyager» точилка «Jet» 
(223591), которая по форме напомина-
ет самолет. Его части придают модели 
хорошую эргономику.

Модель «Referee» (223588) — идеаль-
ный вариант для маленьких любителей 
спорта. Точилка интересно выполнена 
в форме судейского свистка. Модель 
отличает привлекательная форма, хо-
рошая эргономика и наличие игрового 
компонента в концепции, связанного 
со спортивной тематикой. А главное — 
эта модель 2 в 1: точилка с контейнером 
для стружки и стирательная резинка. 
Цветной корпус изделия из яркого пла-
стика имеет резиновые вставки для за-
щиты от скольжения.

Обращает на себя внимание то, что 
марка Brauberg добавила к стиратель-
ным резинкам интересное пластико-
вое обрамление. В обновленном ас-

* Коды, указанные в скобках, соответствуют кодам для заказа продукции в группе 
компаний «Самсон».
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сортименте торговой марки особенно 
привлекательны две новые модели 
«Blaster» и «Momento».

Модель «Blaster» (223593) представ-
ляет собой весьма интересное конст-
руктивное решение: выдвигающуюся 
наподобие лезвия канцелярского ножа 
«длинную» стирательную резинку, по-
мещенную в эргономичный пластико-
вый корпус. Пользоваться такой резин-
кой очень удобно. На корпусе в зоне 
захвата располагаются прорезиненные 
выемки, которые не дают пальцам со-
скальзывать. Кроме этого, конструкция 
модели не позволяет руке соприкасать-
ся с поверхностью бумажного листа — 
как следствие, на нем остается меньше 
разводов. Пластиковый корпус надежно 
защищает резинку от возможных меха-
нических повреждений и загрязнений.

В модели «Momento» (223594) конст-
руктивно реализован механизм выкид-
ного ножичка: нажимаем на кнопку — и  
из прочного пластикового корпуса по 
принципу ножевого лезвия выскакивает 
стирательная резинка, которую вытал-
кивает пружина. Важно, что по форме 
резинка никоим образом не напомина-
ет холодное оружие — форма модели 
прямоугольная. Бонусом является кон-
структивное отверстие для крепления 
шнурка, чтобы носить резинку на шее, 
что, несомненно, удобно и современно.

Необычная конструкция и форма 
реализованы в модели «Boomerang» 
(223603). Резинка в форме бумеранга 
помещена в подвижный удобный пла-
стиковый корпус. Простота конструк-
ции обусловливает хорошую эргономи-
ку и удобство в использовании.

Замечательной игрушкой стала мо-
дель «Game» (223605) — резинка-кубик 
для игры в «кости». На сторонах кубика 
разное количество точек — от 1 до 6. В 
концепции модели заложен соревнова-
тельный момент настольной игры, кото-
рый может использоваться малышами. 

Из более простых «классических» 
моделей привлекает внимание резин-
ка черного цвета вытянутой треуголь-
ной формы«Black Jack» (223604) — она 
больше подойдет для средних и стар-
ших классов, а также для студентов —  
довольно-таки стильная вещица, при-
влекательный аксессуар.

Маркетологи особо указывают на вы-
сокое качество предлагаемых изделий: 
их корпуса выполнены из пластика, ко-
торый нельзя просто так сломать или 
расколоть — он не крошится, на нем не 
появляется трещин. Ножи точилок так-
же изготовлены из качественной ста-
ли, долго не тупятся, имеют надежные 
креп ления. В стирательных резинках 
используется только качественная ре-
зина и абразивные элементы.

С этими и другими моделями школь-
ных принадлежностей Brauberg мож-
но ознакомиться и сделать их заказ на 
сайте www.samsonopt.ru.

ПИФАГОР
Торговая марка, известная товара-

ми для самых маленьких, предлагает 

стирательные резинки, которые пред-
ставляют собой увлекательные яркие 
игрушки. Среди них модели «Осьмино-
жек» (223609) и «Реактивный самолет» 
(223610). Все модели выполнены в при-
влекательных цветах. Некоторые, как 
например ««Цыпленок в яйце» (223612) 
дают ребенку возможность разбирать 
и собирать стирательную резинку, как 
конструктор, снимая прозрачный колпа-
чок и извлекая маленького цыпленка из 
яйца. Такие модели тренируют мелкую 
моторику рук, а через нее развивают 
мыслительные способности малыша.

Отдельно стоит сказать о наборах, 
которые предлагает торговая марка. 
Их преимущества в том, что они состо-
ят из нескольких предметов. С набором 
в руках малыша оказывается не про-
сто целых три стирательных резинки, 
но увлекательная, а главное, полезная  
игрушка, которая развивает воображе-
ние и мелкую моторику пальцев руки.

Набор «Футбол» (223608) представ-
ляет собой 3 стирательные резинки, 
выполненные в форме футбольных 
бутс и мяча, — прекрасный подарок 
для маленьких футболистов. Набор 
станет бестселлером, поскольку на-
поминает, что футбол — самая попу-
лярная игра в мире.

Для малышей, не увлеченных спор-
том, марка предлагает наборы «Зве-
рята» (223611) с фигурными изо-
бражениями трех животных, которые 
помещены в удобный пластмассовый 
контейнер. Для удобства использова-
ния фигурки имеют отверстия для на-
садки на карандаш. Набор из несколь-
ких смайлов, выполненных в резине 
— «Смайлы» (223615) — станет по-
пулярным среди средней возрастной 
группы и подростков.

Из простых моделей стоит отметить 
ярко раскрашенную черными и зелены-
ми кругами резинку в форме треуголь-
ника «Дельта» (223616).

С этими и другими моделями школь-
ных принадлежностей ПИФАГОР мож-
но ознакомиться и сделать их заказ на 
сайте www.samsonopt.ru.

  
Maped

В ластиках Maped предлагает в этом 
году очередные новинки — это ласти-
ки X-pert, X-pert stick и Ergo. Основное 
направление развитие — это эргоно-
мика — удобство пользования. Ла-
стиком очень удобно работать: Ergo 
полностью повторяет положение дет-
ских пальчиков, при этом это удоб-
ство «спрятано» в привлекательный 
детский дизайн. Ластики напоминают 
одновременно китенка и улитку. Ла-
стик X-pert в сечение образует букву 
Х, таким образом, в любой момент у 
пользователя есть острый край для 
точного стирания. Также ластик Maped 
X-pert сделан по новой формуле, кото-
рая гарантирует удаление до 92% гри-
феля с поверхности бумаги при пер-
вом же стирании. Ластик X-pert Stick 
помимо новой формулы, обладает 
оригинальным внешним видом — это 
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свое образная маленькая треуголь-
ная палочка, которую очень удобно 
держать в руке и хранить в пенале. 

Из самых популярных моделей сле-
дует отметить мягкий ластик Softy и 
ластик средней жесткости Technic. 
Сделанные во Франции, они пред-
ставляют собой лучшее качество по 
очень разумной цене, ведь их цена 
в оптовом канале начинается с 4,79 
руб. с НДС. А модели Zenoa и Spin с 
защитным поворотным пеналом уже 
давно стали классикой рынка.

Отдельно следует отметить, что все 
ластики Maped не содержат вредных 
для здоровья фталатов и ПВХ. 

В точилках Maped предлагает наи-
более полную коллекцию на рынке. 
Являясь одним из крупнейших произ-
водителей в мире, Maped расширяет 
ассортимент недорогих точилок тре-
мя новыми моделями. Точилка Boogy 
с оригинальным дизайном является 
одной из самых дешевых точилок в ас-
сортименте. Две версии — без контей-
нера и с контейнером, выполненная 
в пластике из двух цветов, позицио-
нируются как обязательные для всех 
школьников. Безупречная и легкая за-
точка и дизайн — вот основные преи-
мущества. Самая популярная точилка 
Maped — I-gloo меняет свой дизайн. 

Из-за своей феноменальной популяр-
ности  эту точилку начали подделывать 
огромное количество конкурентов. 
Новый полупрозрачный корпус и бо-
лее обтекаемые формы сделали хит 
Maped более современным. 

В сегменте точилок с добавленны-
ми свойствами выделяются точилка 
Galactic со специальной кнопкой вы-
талкивания застрявшего грифеля, 
Stop Signal c индикатором.

Hatber 
Компания «Хатбер-М» является 

производителем канцтоваров под 
торговыми марками Hatber и Berlingo. 
В ассортименте представлены все 
востребованные виды стирательных 
резинок и точилок на современном 
канцелярском рынке. Лезвия точилок 
Berlingo™ изготовлены из высокока-
чественной стали, обеспечивающей 
безупречную заточку карандашей. 

На рынке точилок представлены сле-
дующие товары наших торговых марок:
 — механические точилки (в том числе 
и точилка 2 в 1 с дополнительной то-
чилкой для ручной заточки);
 — пластиковые точилки (с контейне-
ром и без);
 — металлические точилки эргоно-
мичной формы.

Особо стоит отметить механиче-
скую точилку в форме яблока с ее ме-
ханизмом фиксации карандаша и на-
дежным креплением к столу. Удобно, 
практично и с идеальным результатом 
заточки на выходе.

Стирательные резинки Hatber™ и 
Berlingo™ изготовлены из высокока-
чественного каучука с наполнителями 
(для большей эластичности).  Ластики 
содержат минимум абразивных ве-
ществ, что говорит о безопасности 
при использовании.

Стирательные резинки в нашем ас-
сортименте  представлены следую-
щими изделиями:
 — ластик двухцветный;
 —в футляре;
 — ластик «SilkTouch»;
 — ластик комбинированный;
 — ластик «megasoft» (в овальной и 
треугольной формах);
 — ластик  «softdrop».

Стирательные резинки торговых 
марок Hatber™ и Berlingo™ изготов-
лены из экологически безопасного 
материала. Они обеспечивают чистое 
и аккуратное стирание, не повреждая 
бумагу и не оставляя грязи и пыли.

Продукция наших торговых марок — 
экологически безопасная продукция 
для вашего комфорта!
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