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Торговая марка SONNEN пред-
лагает Вашему вниманию новинки 
внешних портативных аккумулято-
ров, позволяющие пользователю за-
рядить электронный девайс через 
USB-интерфейс даже при отсутствии 
доступа к электрическим сетям.

Среди новинок присутствуют акку-
муляторы емкостью от 2600 до 10000 
мАч, что позволяет использовать их 
для многократной зарядки. Модели 
с двумя USB-выходами предназначе-
ны для одновременной зарядки двух 
устройств, например, смартфона и 
планшетного компьютера. На торце 
аккумуляторов располагается сен-
сорная панель с индикацией уровня 
заряда. Устройства рассчитаны на 

более 500 циклов заряда-разряда. В 
комплекте с аккумуляторами постав-
ляется кабель USB — micro USB. Все 
новинки выполнены в ударопрочных 
алюминиевых корпусах. Еще одной 
отличительной особенностью нови-
нок является присутствие в линей-
ке аккумуляторов с функцией LED-
фонарика, что бывает весьма кстати 
в некоторых ситуациях. Благодаря 
компактным размерам и легкому весу 
аккумуляторы удобны для ношения в 
кармане или дамской сумочке. 

SONNEN — сделать выбор просто! 
Просто закажите портативные ак-
кумуляторы SONNEN сегодня и на-
слаждайтесь высокими продажами 
круглый год.

Компания «ХАТБЕР-М» приготови-
ла замечательные новинки ассорти-
мента — двойные 80-листные тетра-
ди А5 формата на гребне с твердой 
обложкой.

Разнообразные яркие дизайны 
новых тетрадей-перевертышей осо-
бенно понравятся учащимся стар-
шей школы и студентам. Лаконичные 
двойные обложки  отлично гармони-
руют друг с другом, в линейке пред-
ставлены красочные пейзажи, милые 

зверята, роскошные цветы, знамени-
тые города мира. 

Двойная обложка позволяет ве-
сти записи в тетрадях сразу по двум 
предметам. Внутренний блок с пер-
форацией позволит легко отрывать 
листы, не портя их внешний вид. 
Твердая обложка дает возможность 
делать записи на весу. 

Новые практичные тетради с «двой-
ной» обложкой от Hatber — яркое до-
полнение в жизни учащегося!

Энергетик для гаджетов: внешние 
аккумуляторы SONNEN

Double-book от Hatber!
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Компания «Самсон» запускает но-
вый сервис — программу дистан-
ционного обучения корпоративным 
продажам. Это новый источник под-
держки и развития бизнеса Вашей 
компании. 

Программа рассчитана на персо-
нал, который непосредственно осу-
ществляет продажи корпоративным 
клиентам, а это торговые агенты, 
менеджеры по продажам, операторы 
call-центра.

На портале представлены следу-
ющие разделы: обучающие курсы, 
статейный материал, возможность 
задать вопрос тренеру, а также блок 
опроса и рекламный блок.

На сегодняшний день представлен 
курс «Активные продажи», рассчита-
ный на специалистов, которые рабо-
тают с корпоративными клиентами. 
Курс одинаково подходит для обуче-
ния продающего и  руководящего со-
става компании. Также планируется 
еще два обучающих курса.

Каждый курс включает в себя:
• уроки с методическими материалами;

• примеры диалогов из практики 
взайимодействия с клиентами;
• проверочный тест, который помо-
жет проверить себя и оценить уро-
вень полученных знаний;
• получение сертификата после 
успешного выполнения теста.

Итак, новый сервис — это:
Дистанционно!  Можно выбрать 

удобное место и время для изучения 
материала!

Бесплатно! Онлайн- и оффлайн- 
тренинги от копании «Самсон» абсо-
лютно бесплатны!

Эффективно! Сразу после про-
хождения курса вы получаете допол-
нительные знания и навыки, которые 
помогут увеличить ваши продажи в 
несколько раз!

С программой можно ознакомиться 
на сайте http://www.samsonopt.ru/
zakaz/ (раздел «Сервисы» — «Обуче-
ние»). Желаем Вам успешного повы-
шения квалификации и достижения 
высоких показателей в работе с кли-
ентами!

Новый сервис от компании «Самсон» — 
дистанционное обучение!
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Владельцам «планшетников» и 
смартфонов хорошо известно: для 
того, чтобы устройство долго радова-
ло исправной работой, поверхность 
гаджета нужно защищать от внешних 
воздействий. 

Группа компаний «Самсон» предла-
гает Вашему вниманию новинку ассор-
тимента торговой марки SONNEN — 
защитные пленки для телефонов и 
планшетных компьютеров. В ассор-
тименте есть как пленки, предназна-
ченные для определенных моделей 
устройств, к примеру, iPhone 5/5S/5C, 
так и универсальные, подходящие к 
любым устройствам с указанным на 
упаковке размером диагонали.

Прозрачные и матовые защитные 

пленки надежно предохраняют поверх-
ность устройств от механических по-
вреждений. Высокое качество матери-
алов обеспечивает приклеивание без 
пузырьков воздуха. Защитная пленка 
не влияет на качество изображения и 
не оставляет следов после удаления. 
В зависимости от предназначения, в 
комплект входят: пленка, ткань для про-
тирки экрана, салфетка для обезжири-
вания. Упаковка — с европодвесом. 

Заказывайте новинки — защитные 
пленки SONNEN для планшетных ПК 
и телефонов, являющиеся товарами 
первой необходимости для магазинов 
любого формата, в ассортименте ко-
торых имеются смартфоны и планшет-
ные компьютеры!

Группа компаний «Самсон» пред-
лагает Вашему вниманию новин-
ки товаров для детского творчества 
BRAUBERG: восковой пластилин и 
 пластилин серии «Class Master». 

Пластилин на основе воска обладает 
повышенной мягкостью и пластично-
стью. Подходит не только для лепки, 
но и для создания объемных картин на 
бумаге или доске для лепки. 

• Яркие цвета.
• Со стеком (пластиковым ножом).
• Упаковка с европодвесом. 
• Поставляется в картонной коробке. 
Пластилин «Class Master» обладает 

прекрасными пластичными свойства-
ми и мягкостью, легко принимает нуж-
ную форму, не требует предваритель-
ного разминания, имеет яркие цвета. 

Защитные пленки SONNEN 
для планшетных ПК и телефонов

Пластилин BRAUBERG — 
ходовой товар!
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Группа компаний «Самсон» предла-
гает Вашему  вниманию 8 серий еже-
дневников, еженедельников и планин-
гов BRAUBERG на 2015 год.

В поступлении представлены как уже 
хорошо зарекомендовавшие себя, так 
и новые серии, например, «London» и 
«Forte».

Классический материал обложек 
еженедельников «London» формата 
А6 (95х155 мм) с приятной матовой 
фактурой придает этой серии ари-
стократический облик, а элегантный 
тисненый орнамент подчеркивает без-
упречный стиль обладателя ежене-
дельника. Внутренний блок (72 листа) 
изготовлен из белой офсетной бумаги 

плотностью 70 г/м2. Обложка прошита 
по периметру и подходит для горячего 
тиснения и тиснения фольгой. Цвет —
синий, бордовый.

Ежедневники «Forte» формата А5 
(138х213 мм) — это прекрасное со-
четание удобства и стиля. Перламу-
тровый блеск обложки добавит непо-
вторимый шарм в образ обладателя 
ежедневника и раскрасит яркими кра-
сками даже самый пасмурный день. 
Внутренний блок (168 листов) изготов-
лен из белой офсетной бумаги плот-
ностью 70 г/м2. Обложка прошита по 
периметру и подходит для горячего 
тиснения и тиснения фольгой. Цвет — 
синий, бордовый.

Новинки продукции для делового 
планирования BRAUBERG на 2015 год

Автоматические шариковые руч-
ки, автоматические гелевые ручки и 
ручки-роллеры — эти новинки ручек 
BRAUBERG позволят Вам удовлет-
ворить постоянно высокий спрос по-
купателей на качественные и недо-
рогие письменные принадлежности.

Хочется солнечного настроения? — 
Пожалуйста! Автоматические шарико-
вые ручки «Instinct», «Sonata», «Juicy» 
и «Flora» добавят ярких красок даже 
в самый дождливый день. Цвет чер-
нил — синий. Ширина линии письма 
ручек — 0,7 мм. Резиновый упор обе-
спечивает дополнительное удобство 
при письме. Ручки поставляются в эф-
фектных, ярких дисплеях по 48 или 60 
штук (в зависимости от модели).

Вам также есть что предложить лю-
бителям гелевых ручек — это новинки 
популярной серии «Black Jack». Ручки 
с удобным прозрачным трехгранным 
корпусом, металлическим наконеч-
ником и деталями в цвет чернил. 
Корпуса ручек украшены узнаваемым 
принтом. У ручек есть резиновый 
упор для удобства письма. Цвет чер-
нил — черный/синий. Ширина линии 
письма ручек — 0,7 мм.

Сочные новинки ручек 
BRAUBERG
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Архивные короба и папки — ходовой 
товар по низкой цене!

Новые пазлы на 500 элементов  от 
компании «ХАТБЕР-М» представлены 
в двух коллекциях: стандартной и с 
эффектом металлика.

Разнообразные красочные дизайны 
найдут своих почитателей. Изящная 
«Венеция», прекрасно подчеркива-
ющая весь романтизм этого города, 
трогательные изображения домаш-
них питомцев в окружении нежных 
цветов в выпуске «Милые друзья и бу-
кет», «Волк» с магическим, заворажи-
вающим взглядом и яркий «Модный 
внедорожник» — отлично подойдут 
как для мальчиков, так и для девочек.

Скоро в продажу поступят пазлы 
«Городская полиция» и «Подводный 
мир», которые переливаются на 
солнце и играют разными оттенками 
цветов за счет печати по металлизи-
рованному картону. Чарующий блеск 
новинок завораживает с первого 
элемента.

Пазлы — увлекательное хобби, их 
можно собирать и разбирать, устра-
ивая небольшие турниры. Новые паз-
лы от Hatber  — полезное занятие для 
всей семьи!

Размер 350х470 мм, 500 деталей, 
подарочная упаковка в термоусадоч-
ной пленке.

Интересный 
досуг для всей 
семьи от HatberВ бумажном документообороте 

любой компании важно аккуратное и 
систематизированное хранение до-
кументов. 

Незаменимые помощники бухгал-
терий средних и крупных предприя-
тий — архивные папки и короба, про-
дукция, которая пользуется спросом 
вне зависимости от сезона.

Группа компаний «Самсон» пред-
лагает Вашему вниманию широкий 
ассортимент товаров для хранения 
документов, в том числе архивные 
короба и папки BRAUBERG.

Например, белый лоток-короб-
ка из прочного микрогофрокарто-
на BRAUBERG с шириной корешка 
100 мм (код 124848) рассчитан на 
900 листов, а бурый лоток-короб-
ка BRAUBERG с шириной корешка 
150 мм (код 124849) легко вместит 
1400 листов. Такие модели незаме-
нимы для организаций, работа кото-
рых сопряжена с обработкой большо-

го объема бумажной документации: 
налоговые инспекции, бухгалтерии, 
учебные заведения, паспортные сто-
лы, страховые компании, банки и т. д.

Серия цветных папок BRAUBERG 
с завязками и резинками с шириной 
корешка 75 мм, рассчитанных на 700 
листов, не только поможет надежно 
сохранить важную документацию, 
но также  будет выделяться на фоне 
однотонных «сородичей».

Накопители документов BRAUBERG 
стойка-угол — в ассортименте ком-
пании «Самсон» представлены как 
белые, так и цветные варианты — это 
отличное сочетание цены и качества 
и ходовой товар в любом офисе. 

В преддверии офисного сезона 
стоит задуматься о своевременном 
пополнении своего ассортимента 
одним из самых востребованных то-
варов!  Весь ассортимент архивных 
папок и коробов смотрите на сайте 
www.samsonopt.ru. Удачных продаж! 

Акриловые аксессуары Lamark
Акрил является экологически без-

опасным, гипоаллергенным и анти-
бактериальным  материалом, устой-
чивым к царапинам и трещинам. 
Этот материал прекрасно отталки-
вает пыль, небольшие загрязнения, 
а также влагу.

Компания «КАНЦЛЕР» представи-
ла компактные аксессуары для кан-
целярских принадлежностей Lamark 
из акрила: подставку для бумаги, 
емкость для пишущих принадлежно-
стей и дисплей для клейкой ленты. 

Полупрозрачные и прозрачно-го-
лубые изделия Lamark с глубокими 
оттенками удачным образом впи-
шутся в офисный интерьер или укра-
сят личное пространство. 

Аксессуары удобны в приме-
нении и долговечны, спустя годы 
службы сохраняют безупречный 
внешний вид.

Акриловые аксессуары Lamark — 
удобны в применении, идеальны в 
оформлении!
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Торговая марка предлагает новинки 
рюкзаков для школы и офиса. Проч-
ные, надежные и легкие, эти рюкзаки 
незаменимы как для городской жиз-
ни (учеба, работа), так и для занятий 
спортом или поездки за город.

10 серий рюкзаков BRAUBERG для 
школы и офиса — это возможность 
предложить покупателю качествен-
ный товар в практичной цветовой 
гамме.

К примеру, вместительный рюкзак 
со вкусным названием «Brownie» ос-
нащен большим количеством отде-
лений, что позволяет рационально 
использовать его внутреннее про-
странство. В рюкзаке есть отделение 
для ноутбука с диагональю до 15,6”. 
Благородный коричневый цвет и со-
временный дизайн в сочетании с 
практичностью делают данный рюк-
зак незаменимым на каждый день. 
Рюкзак изготовлен из полиэстера.

Ну а тем, кто не любит обременять 
себя лишней нагрузкой, BRAUBERG  
предлагает инновационное реше-
ние — рюкзаки на колесах серии 
«Jax». В рюкзаках есть отделение 
для ноутбука с диагональю до 15,6’’. 
Выдвижная ручка, удобный дизайн 
плечевых ремней, надежная фур-
нитура — все это обеспечит полный 
комфорт в использовании и свободу 
в передвижениях. Следует отметить, 
что у рюкзаков данной серии есть 
даже специальное отделение для за-
щиты лямок от загрязнения, а также 
чехол для колес, позволяющий не ис-
пачкаться при переноске рюкзака на 
спине. Рюкзаки изготовлены из по-
лиэстера.

Если Ваша цель — повысить до-
ходность своего бизнеса, то но-
винки рюкзаков для школы и офиса 
BRAUBERG станут логичным и обо-
снованным выбором.

Рюкзаки BRAUBERG для школы 
и офиса... даже на колесах

В цветовой линейке магнитных ра-
мок Magaframe появился  белый цвет  
в форматах А4 и А3. 

Табличка с магнитной рамкой 
позволяет наглядно разместить 
информационное сообщение.  
MAGAFRAME™ крепится на любую 
гладкую поверхность с возможно-
стью многократного переклеивания 
(стекло, пластик, металл, обои, окра-
шенные поверхности). Не оставляет 
липких следов, позволяет быстро 
менять информационные листы. До-
полнительная особенность дизайна 
позволяет крепить MAGAFRAME™ к 
прозрачным дверям и окнам — та-
ким образом, информация будет до-
ступна с обеих сторон.

Рамка А4 формата выпускается в 
черном, белом, серебристом, зо-
лотом, красном, синем, зеленом и 
оранжевом цветах. 

Рамка MAGAFRAME 
теперь в БЕЛОМ!
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Профессиональный 
нож Lamark — 
незаменимый 
инструмент 

ООО КАНЦЛЕР представляет про-
фессиональный нож с полностью ме-
таллической конструкцией и фикса-
цией лезвия с помощью самореза.

Новинка оснащена удобной систе-
мой блокировки и предназначена для 
разрезания не только бумаги, карто-
на, ткани, но даже пластика. 

Лезвие ножа шириной 19 мм изго-
товлено из нержавеющей стали. 

Такие характеристики, как функци-
ональность, качество и необычный 
дизайн выделяют предлагаемый кан-
целярский нож среди ряда подобных. 
Он найдет свое применение в офисе, 
в домашнем хозяйстве, в мастер-
ской и на производстве, идеален для 
складских работ. 

Упаковка — блистер с европодве-
сом для удобного расположения на 
специализированных стойках.

Группа компаний «Самсон» пред-
лагает Вашему вниманию новинки 
шариковых ручек на масляной основе 
BRAUBERG «Oil Base». 

Специальные чернила на масля-
ной основе производства немецкой 
компании Dokumental и надежный 
пишущий узел обеспечивают мягкое 
и аккуратное письмо без пропусков с 
первого касания. 

Стержни снабжены игольчатым на-
конечником. 

• Цвет чернил - синий/черный.
• Чернила производства немецкой 

компании Dokumental.
• Толщина линии - 0,7 мм.
• Игольчатый наконечник.
• Сменный стержень.
• 24 штуки в упаковке.
Среди новинок также присутству-

ет сменный стержень «Oil Base» си-
него цвета. 

Шариковые ручки «Oil Base» 
от BRAUBERG — мягкое письмо 
с первого касания

Новые 40-листные альбомы А4 
формата с забавными приключе-
ниями Лягушонка Ам-няма из попу-
лярной онлайн игры CuttheRopeот 
Hatber.

Обложки новинок дарят позитив-
ные эмоции и радость, особенно для 
поклонников этой забавной и инте-
ресной игры. Необычные веселые 
образы лягушонка и яркие фоновые 
расцветки настроят юных художни-
ков на творческий процесс. Рисовать 
в таких альбомах — сплошное удо-
вольствие. 

Отличное качество продукции оце-
нят не только дети, но и родители.

Альбомы от Hatber — отличный по-
дарок для ребенка любого возраста!

Веселые альбомы 
Hatber!

Группа компаний «Самсон» сооб-
щает о значительном расширении 
ассортимента продукции HATBER. 
Среди новинок: тетради 12-24 ли-
ста, 48-96 листов; тетради на кольцах 
120-240 листов; тетради формата А4 
80-160 листов; папки на кольцах (20, 
40 вкладышей); блокноты А5, А6, А7; 
записные книжки А6; блоки для запи-
сей; альбомы для рисования; книжки-
раскраски.

Безусловно, большой интерес вы-
зывает линейка лицензионной про-
дукции, в которой присутствуют то-
вары как для мальчиков, так и для 
девочек. 

Мальчиков, несомненно, привлекут 
товары, обложки которых оформле-
ны в стиле популярных компьютер-
ных игр: «WARFACE» и «Танки» («World 
of Tanks»).

«WARFACE»: дневники с интеграль-
ными и твердыми обложками, блок-

нот формата А7 и тетради 48 листов.
«Танки» («World of Tanks»): альбом 

для рисования, блокнот формата А7, 
тетрадь 48 листов.

Девочки, конечно же, не останутся 
равнодушными к сериям «Monster 
High» и «Зайка Ми».

«Monster High» — это дневники, 
альбомы, тетради, блокноты и пап-
ки, оформленные в стиле популярной 
серии мультфильмов и фэшн-кукол. 
Благодаря спецэффектам в виде 
блесток и выборочного лакирования, 
товары серии эффектно смотрятся 
на витрине.

«Зайка Ми» — это российский бренд, 
предлагающий детям и взрослым при-
соединиться к жизни двух творческих 
зайчат: Мии и Мике. Обложки альбома 
для рисования, тетради 12 листов и 
блокнота формата А6 выполнены в па-
стельных тонах и изображают истории 
из жизни очаровательных заек.

Теперь товаров HATBER
стало еще больше!
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Календари BRAUBERG 
на 2015 год

Группа компаний «Самсон» сообщает о расширении ас-
сортимента календарей BRAUBERG новинками сезона 2015!

Теперь доступны для заказа: календари кварталь-
ные, настольные перекидные, календари-домики. Все 
календари произведены на новейшем оборудовании с 
использованием импортной мелованной бумаги и вы-
сококачественных глянцевых красок, что обеспечивает 
естественную и яркую цветопередачу.

Особым эффектным дизайном отличаются квартальные 
календари группы «Супер Люкс»: «Времена года», «Вокруг 
света», «Города мира». Такие календари очень удобны для 
делового планирования. Курсор-бегунок выделяет теку-
щую дату. Отрывной постер по истечении каждого месяца 
можно легко заменить на оригинальный новый.

Привлекательный выбор дизайнов календарей 
BRAUBERG на 2015 год позволит Вам предложить покупа-
телям товар на любой вкус, как для офиса, так и для дома. 
Для компаний, обслуживающих корпоративных клиентов, 
будут также интересны компактные настольные календа-
ри-домики. Календари с изображением очаровательной 
овечки как символа 2015 года станут отличным новогод-
ним подарком для клиентов. Рекомендуем Вам сделать 
заказ сейчас, пока товар есть в наличии.

Группа компаний «Самсон» сообщает о расширении 
ассортимента неавтоматических шариковых ручек но-
винками от BRAUBERG: «Carina Orange» и «Carina Blue».

• Цвет чернил — синий.
• Толщина линии — 1 мм.
• Длина стержня — 152 мм.
• Цвет корпуса — оранжевый/тонированный (синий).
• Сменный стержень.
Высококачественные чернила и надежный пишущий 

узел обеспечивают мягкое и аккуратное письмо с перво-
го касания.

Яркие шариковые ручки 
BRAUBERG «Carina»
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Издательство «Хатбер-пресс» вы-
пустило специальные раскраски для 
мальчиков «Автомобили Германии».

Фигурные дизайны обложек повто-
ряют форму машины, что сразу же 
привлекает внимание. Разнообраз-
ные модели авто на страницах кни-
жек дополнены интересными фак-
тами о каждой. Вы узнаете, какую 
скорость может развивать Mercedes-

Benz, какие материалы используются 
в изготовлении OPEL, познакомитесь 
с уникальными системами открыва-
ния дверей BMW и прочтете много 
других познавательных заметок.

Компактный размер раскрасок по-
зволит без труда брать их с собой в 
дорогу, чтобы развлечь ребенка.

С раскрасками Hatber рисование 
всегда познавательно и интересно!

Раскрась свой автомобиль!

Восковые мелки, пастель художе-
ственная, чернографитные каранда-
ши, карандаши механические и за-
пасные грифели, цветные карандаши, 
маркеры перманентные и маркеры для 
магнитно-маркерных досок – все эти 
товары под маркой STAEDTLER теперь 
присутствуют в ассортименте группы 
компаний «Самсон».

Надежность и максимальный ком-
форт в работе — именно на эти 
качества ориентируется в произ-
водстве своих товаров компания 
STAEDTLER. И это не просто слова. 
Например, грифели цветных ка-
рандашей «Noris Club» необычайно 
прочны. А все потому, что произ-
водятся они по особой технологии 
A.B.S. (Anti-Break-System), которая 
повышает прочность на 30%. Ну, а 

если, скажем, оставить фломастер 
или маркер STAEDTLER без колпачка 
на пару дней? Да без проблем! Ведь 
они произведены с использованием 
технологии DRY SAFE, позволяющей 
полностью сохранять рабочие свой-
ства маркера или фломастера.

Особого внимания заслуживает за-
патентованный дизайн пластиково-
го футляра некоторых серий ручек и 
маркеров. Помимо своего основного 
предназначения, такой футляр выпол-
няет еще и функцию подставки для 
письменных принадлежностей. Удоб-
но, не правда ли?

Мы уверены, что продукция 
STAEDTLER в Вашем ассортименте 
станет не только инструментом при-
влечения новых покупателей, но и га-
рантом увеличения продаж.

Большинство отелей, предлагаю-
щих переговорные комнаты в аренду, 
оборудуют помещения стандартным 
набором предметов: экран, флип-
чарт, проектор и мебель для конфе-
ренц-залов. 

Теперь есть еще один незаменимый 
аксессуар — индивидуальное настоль-
ное покрытие, которое не только обес-
печит мягкость письма, но и защитит 
дорогую мебель от повреждений.

Компактный размер определяет 
рабочую зону для каждого участника 
встречи. Нескользящая основа фик-
сирует подкладку на любой поверх-
ности и обеспечивает мягкость пись-
ма, даже если Вы пишите на одном 
листе бумаге. Материалы — нату-
ральная кожа или мягкий пластик —  
подходят для нанесения логотипа.

Настольное покрытие из натураль-
ной кожи (арт. 7304) с нескользящей 
флисовой подкладкой и обработан-
ными краями. Изготовлено вручную 
на кожевенной фабрике в Германии.

Настольное покрытие DURAGLAS® 
(арт. 7111) полупрозрачного цвета,  
прямоугольной формы. Нескольз-
ящая основа, антибликовая поверх-
ность.

Настольное покрытие DURABLE 
(арт. 7101), классического черного 
цвета с закругленными уголками. 

По вопросам приобретения про-
дукции обращайтесь в представи-
тельство компании DURABLE.

Новинки STAEDTLER: 
надежность и комфорт

Настольные 
мини-покрытия 
DURABLE 
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Осень и начало зимы — период, когда отмечается тра-
диционный рост спроса на ежедневники, планинги и ор-
ганайзеры — удобные и полезные инструменты делового 
человека и имиджевые аксессуары. Сегодня наш обзор по-
священ современному российскому рынку наиболее вос-
требованной товарной категории деловых аксессуаров — 
ежедневникам бизнес-класса.

Российский рынок: 
системность, стабильность, 

собственные бренды
Человек консервативен: уникаль-

ные разработки, предлагаемые нам 
научно-техническим прогрессом, не 
вытесняют в повседневном обиходе 
привычные предметы. Электронные 
устройства для записи и хранения 
информации не смогли вытеснить 
бумажные книги, блокноты, ежеднев-
ники, спрос на которые сохраняется. 
Эта стабильная востребованность 
делает бумажные деловые аксес-
суары важной товарной позицией 
в ассортименте любого оператора 
канцелярского рынка, особенно в 
офисный сезон.

Наши эксперты — Наталья Матве-
ева, директор по продажам компа-
нии «Группа Товарищей», Наталья 

Суворова, руководитель отдела 
маркетинга компании «Хатбер-М», 
Андрей Сорокин, менеджер по 
маркетингу и PR ООО «КАНЦЛЕР» 
и Сергей Ермаков, маркетолог по 
развитию ассортимента группы 
компаний «Самсон», — говоря о 
современном российском рынке бу-
мажных деловых аксессуаров, под-
черкивают его структурированность, 
высокую насыщенность, а также не 
до конца исчерпанные способности 
роста и развития. «На российском 
рынке ежедневников представлено 
множество самой разнообразной 
продукции, отличающейся по цене и 
качеству, — говорит Наталья Суво-
рова, «Хатбер-М». — Разнообразие 
ассортимента увеличивает спрос на 
ежедневники, и количество игроков 
на российском рынке растет с каж-

Место в бизнес-классе: 
деловые аксессуары, 
сезон 2014-2015

Текст: Ольга ПАЛИЙ
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дым годом. Все игроки располага-
ются в определенных нишах, где они 
наиболее уверенно себя чувству-
ют: одни делают упор на дизайн и 
оформление, другие — на качество 
материалов». Это мнение поддер-
живает Сергей Ермаков, «Самсон»: 
«Рынок ежедневников продолжает 
расти и структурироваться. Дело в 
том, что ежедневник является отлич-
ным аксессуаром деловых людей: в 
нем гораздо удобнее вести записи и 
планировать  рабочее время, чем в 
электронном носителе». По мнению 
Натальи Матвеевой, «Группа То-
варищей», «в последние годы рос-
сийский рынок деловых аксессуаров 
демонстрировал высокие темпы раз-
вития и роста, сегодня мы наблюда-
ем его стабилизацию». 

Конкуренция высока даже не-
смотря на то, что рыночные ниши 
распределены между игроками. 
Большинство компаний предлагают 
ежедневники, планниги, органай-
зеры под собственными брендами: 
«Практически каждая компания стала 
производить ежедневники под сво-
им брендом, — констатирует Сергей 
Ермаков, «Самсон». — Если раньше 
на рынке доминировали ежедневни-
ки Nazаreno Gabrielli и Erich Krause, то 
сейчас потребителю предлагаются 
ежедневники Brauberg, Josef Otten, 
Space, PLANO, Bruno Visconti… По 
функционалу они практически все 
одинаковые, отличаются друг от дру-
га комбинациями покровных матери-
алов, а также мелкими дополнениями 
в конструктивном плане». По мнению 
Натальи Матвеевой, «Группа То-
варищей», высокая насыщенность 
рынка  заставляет канцелярские 
компании формировать предложе-
ние, которое «отличается глубиной 
и разнообразием ассортимента во 
всех ценовых категориях. Наиболее 
высокая конкуренция наблюдается в 
среднем и низком ценовом сегменте, 
а самый высокий спрос отмечается в 
корпоративном канале продаж». 

В последние годы все больше про-
дукции выпускается за рубежом: «На 
сегодняшний день соотношение на 
рыке импорта и российского про-

изводства безнес-аксессуаров со-
ставляет примерно 60% и 40% соот-
ветственно», — утверждает Андрей 
Сорокин, «КАНЦЛЕР». С этим согла-
сен, хотя и с некоторыми уточнения-
ми, и Сергей Ермаков, «Самсон»: 
«Сейчас в сторону импорта смеща-
ется акцент в производстве ежеднев-
ников с обложкой из кожзама. В этом 
сегменте российские производите-
ли проигрывают по цене импортным 
аналогам. В свою очередь, ежеднев-
ники эконом-класса (обложка из Б/В 
и 7БЦ) по-прежнему массово произ-
водятся в России. Качество их ничем 
не хуже импортных, а цена — гораздо 
привлекательней».

Импортная продукция — это, в ос-
новном, ежедневники и планинги, 
произведенные в Европе, странах 
Юго-Восточной Азии и Турции. Евро-
пейцы, как и в других сегментах канце-
лярского рынка, предлагают дорогие 
товары очень высокого качества, из-
готовленные из отличных материалов. 
Азиатский импорт — это широчайший 
ассортимент, огромный выбор вари-
антов отделки и конструктивных осо-
бенностей моделей. Однако не всег-
да производители этой группы могут 
обеспечить требуемое качество и не-
большие сроки поставки товара. 

Российские производители на се-
годняшний день предлагают потре-
бителям надежную отечественную 
производственную базу и вполне 
сформированную и хорошо функци-
онирующую систему дистрибуции, 
сбалансированное соотношение «це-
на-качество», быстрое выполнение 
заказа. К недостаткам можно отнести 
общее невысокое качество (особен-
но внутренних блоков), узкий выбор 
материалов для обложек, недоста-
точное рекламное сопровождение 
(см. табл. №1). 

ДОСТОИНСТВА НЕДОСТАТКИ

Европа
Высокое качество продукции в целом и 
отдельных (особенно покровных) мате-
риалов в частности; стильный дизайн, 
внимание к мелочам.

Неоправданно высокая цена 
(выше среднего на рынке 
РФ).

Россия

Хорошо развитая система дистрибуции 
по территории РФ; большая локация. 
Отечественные целлюлозные компании. 
Оперативность выполнения заказов, 
постоянное наличие товара на складах. 
Низкие цены на массовый продукт эко-
ном-класса. Хорошее соотношение цены 
и качества.

Ограниченный выбор мате-
риалов (фактур) обложек. 
Высокие цены на товары 
из кожзама. Недостаток 
рекламной поддержки. 
Качество изготовления сред-
нее/ниже среднего; низкое 
качество внутренних блоков, 
плохая прострочка. 

Страны 
ЮВА, 
Турция

Доступная цена, обширный ассорти-
мент мелких деталей (перфорация угла, 
вырубной блок, металлические уголки, 
всевозможные застежки). Материалы 
разнообразных фактур и цветов. Возмож-
ность осуществления любого спецзаказа 
(даже самых привередливых клиентов).

Сравнительно малый выбор 
высококачественных по-
кровных материалов. Иногда 
страдает качество. Длитель-
ные поставки.

Таблица 1
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Хорошая структурированность рос-
сийского рынка бумажных изделий 
для планирования позволяет четко 
распределить поток товаров по це-
новым сегментам в зависимости от 
производителя. «В премиум-сегмен-
те широко распространяются изде-
лия европейских производителей,  — 
констатирует Наталья Суворова, 
руководитель отдела маркетинга 
компании «Хатбер-М».  — Каче-
ственная кожа, использованная при 
их изготовлении, сохраняет внешний 
вид ежедневников на долгие годы и 
придает высокий социальный статус 
своему владельцу. Основные пре-
имущества класса «бизнес» — это 
строгий консервативный стиль в со-
четании с современным дизайном и 
яркими расцветками. В производстве 
используются качественные мате-
риалы, как правило, искусственный 
заменитель кожи итальянского про-
изводства. В этом сегменте при-
сутствуют изделия российского и 
азиатского производства. В эконом-
сегменте представлены преимуще-
ственно товары отечественного про-
изводителя — ежедневники в твердой 
ламинированной обложке, ЛАЙТ. 
Средний ценовой диапазон и хоро-
шее качество достаточно популярны 
среди российского потребителя».

По данным, предоставленным 
группой компаний «Самсон», в 2013 
году по валовому показателю 65% 
пришлось на товары бизнес-клас-
са, 20% — на деловые аксессуары 
эконом-класса, и лишь 15% — на 
ежедневники и планинги премиум-
класса (диагр. №1). Рынок насыщен 
добротной продукцией, и у потреби-
телей есть возможность выбрать оп-
тимального качества изделие, поло-
жительно работающее на его имидж.

Среди производителей и дистри-
бьюторов, как считают наши экс-
перты, наибольшей известностью 
пользуются: компания «Альт», «Сам-
сон», «ОфисПремьер», «Группа Това-
рищей», «Е-базар». К наиболее по-
пулярным брендам относят INDEX, 
Brauberg, Nazareno Gabrielli, Berlingo, 
Erich Krause, Proff, Expert Compete, 
Avanzo Daziaro, Lamark, Bruno Visconti, 
Letts, «Еже». 

Наши эксперты называют актив-
ный выпуск и продвижение круп-
ными российскими канцелярскими 
компаниями товаров под собствен-
ными торговыми марками наиболее 
важным фактором, влияющим на 
развитие отечественного рынка бу-
мажных деловых аксессуаров за по-
следние несколько лет. По мнению 
Натальи Суворовой, «Хатбер-М», 
этот процесс привел «к перераспре-
делению доли рынка — от произво-
дителя к продавцу». Сергей Ерма-
ков, «Самсон», отмечает еще одну 
тенденцию, распространенную сре-
ди отечественных производителей: 
«переориентация в сторону корпо-
ративных заказов, тогда как крупные 
канцелярские фирмы нацелены на 
массового покупателя».

Бренд виден сразу
Осень — время роста потребитель-

ского интереса к товарной группе из-
делий  для планирования. Ежеднев-
ники, еженедельники, планинги всех 
типов — это традиционный новогод-
ний подарок, который последние де-
сять лет приобретает все более ярко 
выраженный корпоративный харак-
тер. И именно товары, представлен-
ные в ценовом сегменте бизнес-клас-
са, наиболее востребованы: хорошее 
качество, современные материалы, 

модные тенденции и адекватная цена 
мотивируют совершить покупку.

Практичный, стильный и долговеч-
ный подарок — это и удовольствие от 
работы с ним, и приятные воспоми-
нания о дарителе. Какие параметры 
изделий следует учитывать при вы-
боре делового аксессуара бизнес-
класса? Авторитетные эксперты ре-
комендуют:

• обратить внимание на материал 
обложки. «Обложка изделий бизнес-
класса выполнена из качественной, 
приятной на ощупь и презентабель-
ной эко-кожи, как правило, пороло-
нированная и с аккуратной простроч-
кой по краю (Наталья Матвеева, 
директор по продажам компании 
«Группа Товарищей»)». «Простроч-
ка  по краю должна быть частой и 
плотной, в едином цвете с изделием. 
Скругленные уголки — показатель 
того, что обложка изготовлена на 
специальном вакуумном оборудова-
нии, обеспечивающем высокое каче-
ство (Наталья Суворова, руководи-
тель отдела маркетинга компании 
«Хатбер-М»)»;

• оценить качество печати, бума-
ги и наполнение внутреннего блока. 
«Качество бумаги должно быть не 
ниже 80гр/м, и офсет должен быть 
высокой степени белизны, если, ко-
нечно же, это не тонированный блок. 
Закладка-ляссе должна быть сделана 
из качественного плотного шелка, со-
впадающего цветом с обложкой, ко-
торый не будет расплетаться и долго 
сохранит внешний вид. Справочный 
материал должен быть актуальным. 
Телефонная книга и карты будут 
весьма кстати (Наталья Суворова, 
«Хатбер-М»)». «Внутренний блок 
ежедневника или планинга бизнес-
класса, как правило, прошит и укре-
плен капталом, качество печати вы-
сокое, в наличии перфорированные 
уголки и закладка-ляссе. У более до-
рогих моделей может быть переплет 
из натуральной кожи, металлические 
уголки, тонированная бумага, золо-
той или серебряный срез (Наталья 
Матвеева, «Группа Товарищей»)»;

• проверить прочность сшивки 
и соединения внутреннего блока 
с обложкой. «Проверить качество 
ежедневника не составит труда: до-
статочно просто взять его в руки. 
Жесткая фиксация сшивки с торца 
(неподвижность) характеризует каче-
ственное изделие. Если что-то разъ-
езжается, идет не встык, то товар, 
увы, некачественный (Андрей Соро-
кин, менеджер по маркетингу и PR 
ООО «КАНЦЛЕР»)»; «Откройте изде-
лие, взявшись за две обложки и рас-
положив их параллельно полу таким 
образом, чтобы блок повис; посмо-
трите на зазор между блоком и пере-
плетным материалом: он не должен 
быть очень большим, а сторонки не 
должны отклеиваться от форзацев. 
Если у закрытого изделия обложка 
выгибается в противоположные сто-

Диаграмма 1.
Процентное соотношение 

ценовых сегментов
рынка РФ по валовому 

показателю в 2013 г.
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роны, то лучше от него отказаться: 
скорее всего, была нарушена техно-
логия производства (Наталья Суво-
рова, «Хатбер-М»)».

Можно ли сразу отличить по ка-
честву и внешнему виду продук-
цию высокого ценового сегмента от 
среднего в данной товарной группе? 
Наши эксперты дают разные ответы 
на этот  вопрос. Сергей Ермаков, 
маркетолог по развитию ассор-
тимента группы компаний «Сам-
сон», уверен, что внешний вид изде-
лия — отличный индикатор ценового 
сегмента: «В товарах премиум-клас-
са — прежде всего, в обложке — ис-
пользуются только высококачествен-
ные материалы, которые хорошо 
переносят не только длительную экс-
плуатацию, но и нанесение логотипа. 
Просто возьмите в руки ежедневни-
ки ТМ Galant (премиум-класс) и  ТМ 
Brauberg (бизнес-класс), и поймете 
разницу. Еще я бы отметил прорабо-
танный в каждой мелочи дизайн из-
делий премиум-класса. Остальные 
нюансы — закладки-ляссе, перфо-
рация угла, справочная информация, 
прострочка нитками по периметру — 
уже давно присутствуют как в преми-
ум-, так и в бизнес-классе». Наталья 
Суворова, руководитель отдела 
маркетинга компании «Хатбер-М», 

называет респектабельность и ари-
стократизм основными качествами 
моделей премиум-класса, а доброт-
ность и почти бесконечную вари-
ативность дизайна — приметами 
бизнес-класса: «В производстве то-
вара премиум-класса используется 
исключительно натуральная кожа 
и другие дорогие материалы об-
ложки; изделия могут продаваться 
в подарочной коробке. Чаще всего 
продукция  премиум-класса име-
ет общий эксклюзивный «богатый» 
вид, и, естественно, цена будет зна-
чительно выше, чем у бизнес-клас-
са. Продукция бизнес-класса также 
изготавливается из качественных 
материалов, но заменителей кожи. 
Ценовая политика доступнее, и лю-
бой служащий может себе позволить 
купить этот продукт. Модели выпу-
скаются в разнообразнейших цве-
товых решениях, чтобы удовлетво-
рить потребности всех покупателей 
и соответствовать разному имиджу». 
Андрей Сорокин, «КАНЦЛЕР», не 
видит оснований для выделения в 
товарной группе высокого ценового 
сегмента: «Придерживаюсь мнения, 
что вовсе нет никаких отличий между 
ежедневниками и планингами пре-
миум- и бизнес-класса». А Наталья 
Матвеева, директор по продажам 

компании «Группа Товарищей», на-
против, предлагает более детальное 
разделение среднего ценового сег-
мента: «Сегодня в среднем ценовом 
сегменте представлен широчайший 
ассортимент товаров для планиро-
вания. Внутри этого сегмента обычно 
выделяют средне-высокий, средний 
и средне-низкий. Некоторые модели 
средне-высокого сегмента граничат 
с премиум-класс ом и имеют облож-
ки из натуральной кожи, ручную про-
шивку, высококачественную (часто 
тонированную) бумагу внутреннего 
блока, безупречную печать».

Бренд — одна из главных гарантий 
качества товара, считают  наши экс-
перты. «Производитель вкладывает 
в развитие бренда определенные 
силы, время, средства, поэтому он 
заинтересован в том, чтобы его де-
тище ассоциировалось у покупателя 
с качественной продукцией», — го-
ворит Наталья Матвеева, «Группа 
Товарищей». Сергей Ермаков, 
«Самсон», считает, что производи-
телю просто невыгодно снижать ка-
чество брендированной продукции: 
«Как правило, под ТМ находится об-
ширная линейка разнообразных то-
варов и подрыв качества любого из 
товаров приведет к негативному вос-
приятию клиентов ко всей ТМ». С ним 
соглашается и Наталья Суворова, 
«Хатбер-М»: «Если бренд не будет 
отвечать заявленным требованиям, 
то он потеряет доверие своего по-
требителя», добавляя, однако: «Что 
касается бизнес-сегмента, то здесь 
не всегда бренд соответствует заяв-
ленному уровню, особенно это оче-
видно для продукции, изготовленной 
под заказ в странах ЮВА».

На какие критерии при выборе еже-
дневников, планнингов и органай-
зеров ориентируется потребитель? 
Для оптовика это, прежде всего цена, 
дизайн, бренд, минимальная партия 
и качество. Наименее важными ха-
рактеристиками продукции оптовый 
покупатель считает яркую удобную 
упаковку и маркетинговую поддержку 
(см. подробнее диагр. №2).

Три кита, на которых базирует-
ся выбор конечного потребителя 
— это дизайн, цена и качество. На-
полнение изделия и материалы, из 
которых оно произведено, наряду с 
известностью бренда, также оказы-
вают на розничного покупателя се-
рьезное влияние, а использование 
новых материалов, респектабель-
ность и наличие хорошо сделанной 
упаковки не являются для него прин-
ципиально значимыми при выборе 
товара (см. подробнее диагр. № 3).

Магистральные 
направления продаж

В 2012 году наш журнал в статье, 
посвященной деловым аксессуарам, 
на основании ответов экспертов вы-
делил две основные тенденции в 
сегменте деловых аксессуаров: рас-

Диаграмма 2.
Предпочтения оптовых 

покупателей 
(по данным компаний«Группа Товарищей», 

«Самсон», «КАНЦЛЕР»)

Диаграмма 3.
Предпочтения розничных 

покупателей
(по данным компаний «Группа Товарищей», 

«Самсон», «КАНЦЛЕР»)
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ширение и обновление ассортимента 
и рот покупательской активности. За 
прошедшее с момента публикации 
время серьезно изменилась эконо-
мическая ситуация, особенно за по-
следние полгода. Сохранили ли эти 
тенденции свою актуальность? Боль-
шинство наших экспертов утвержда-
ет: расширение и обновление ассор-
тимента можно отнести к устойчивым 
тенденциям российского рынка де-
ловых аксессуаров, потребительский 
спрос стабилен. Наталья Матвеева, 
директор по продажам компании 
«Группа Товарищей»: «Из наибо-
лее актуальных тенденций я бы вы-
делила работу производителей по 
расширению ассортимента, повы-
шению качества продукции и выпуск 
коллекций бизнес-аксессуаров в 
едином стиле. Рост покупательской 
активности зависит от экономиче-
ской ситуации в стране. Пока спрос 
стабильный». Андрей Сорокин, ме-
неджер по маркетингу и PR ООО 
«КАНЦЛЕР», отмечает, что обновле-
ние ассортимента важно и нужно, но 
при их проведении нельзя не учиты-
вать некоторые нюансы: «Постоянное 
обновление  модельной линейки и 
эксперименты по вводу новых пози-
ций, согласно современным тенден-
циям,  — определенно успешный ход, 
проверенный неоднократно. Однако 
не всегда можно точно угадать потре-
бительские предпочтения».  Сергей 
Ермаков, маркетолог по развитию 
ассортимента группы компаний 
«Самсон», более подробно говорит 
о рисках продавца, вызванных жела-
нием предоставить покупателю как 
можно более широкий ассортимент: 
«Сейчас производители предлагают 
огромный выбор материалов, цвето-
вых решений и дополнительных эле-
ментов: комбинируя их между собой, 
можно расширять ассортимент прак-
тически бесконечно. Но расширение 
может привести, как ни странно, к 
потере прибыли. Расширяя весь ас-
сортимент, Вы сужаете количество 
конкретных позиций из какой-либо 
коллекции, что ведет к их удорожа-
нию. Кроме того, существует опас-
ность не «попасть» во вкус конечного 
покупателя, да и место на полках в 
магазинах не безгранично».

Среди бумажных деловых аксессу-

аров бизнес-класса самый высокий 
спрос отмечается на датированные 
ежедневники. Второе место занима-
ют датированные планинги. Недати-
рованные ежедневники и планинги, 
а также  полудатированные ежеднев-
ники пользуются несколько меньшей 
популярностью у потребителей. Ор-
ганайзеры находятся на предпослед-
нем месте на шкале популярности, 
которую замыкают недатированные 
планинги (диагр. № 4). 

Среди разных видов ежедневни-
ков лучше всего продаются универ-
сальные, наполнение и оформление 
которых никак  не ориентировано ни 
на социальные, ни на гендерные осо-
бенности покупателя: «лучше прода-
ются  универсальные ежедневники. 
Ежедневники для прекрасной поло-
вины общества тоже продаются, но 
хуже. Очевидно, что в бизнесе пред-
почтение отдается деловому сти-
лю» (Сергей Ермаков, «Самсон»). 
«Классические модели не предна-
значены исключительно для мужчин 
или женщин. Они универсальны и 
прекрасно востребованы вне зави-
симости от пола» (Наталья Матве-
ева, «Группа Товарищей»). Однако 
«дамские» ежедневники также на-
ходят своего покупателя. Например, 
Наталья Суворова, руководитель 
отдела маркетинга компании 
«Хатбер-М», объясняет это тем, 

что «женщины чаще ведут записи не 
только профессиональных, но и до-
машних дел», а Наталья Матвее-
ва, «Группа Товарищей», выделяет 
предпочтения, которые разные ген-
дерные группы отдают деталям при 
выборе делового аксессуара: «Если, 
например, говорить о ежедневниках, 
то женщинам больше нравятся яркие 
цветные модели А5 или компактно-
го А6 формата, мужчинам больше по 
вкусу модели в цветах, характерных 
для натуральной кожи — черном или 
коричневом, а также форматы А5 и 
А4». Что касается специализирован-
ных моделей, предназначенных для 
представителей конкретной про-
фессии, то к таким ежедневникам 
не зафиксирован высокий уровень 
потребительского интереса: «У этих 
ежедневников (для учителей, авто-
мобилистов, домохозяек) есть своя 
аудитория, хотя она и намного мень-
ше, чем аудитория классических мо-
делей», - говорит Наталья Матвее-
ва, «Группа Товарищей».

Деловые аксессуары лучше все-
го продаются в корпоративном и 
оптовом каналах сбыта, которым 
серьезнейшим образом проигрыва-
ют розница, интернет-площадки и 
специализированные магазины (см. 
диагр. № 5). О важности корпоратив-
ного канала сбыта в данной товар-
ной группе говорят и наши экспер-

Андрей Сорокин
(«КАНЦЛЕР»)

Сергей Ермаков 
(«Самсон»)

Наталья Матвеева 
(«Группа Товарищей»)

Наталья Суворова
(«Хатбер-М»)

Диаграмма 4.
Наиболее популярные 

товарные позиции 
 (по данным компаний «Группа Товарищей», 

«Самсон», «КАНЦЛЕР»)

Диаграмма 5.
Соотношение каналов сбыта 

деловых аксессуаров
(по данным компаний «Группа Товарищей», 

«Самсон», «КАНЦЛЕР», «Хатбер-М»)
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ты: «Компании, которые заказывают 
продукцию со своими логотипами 
очень важны для производителя: это 
дополнительный источник дохода 
и внедрение на рынок новых моде-
лей и идей» (Наталья Суворова, 
«Хатбер-М»); «Безусловно, основ-
ной и наиболее перспективный по-
купатель и потребитель ежедневни-
ков — корпоративный. Ежедневник 
или планинг с логотипом компании — 
по-прежнему один из наиболее вос-
требованных бизнес-сувениров к 
новогодним праздникам» (Наталья 
Матвеева, «Группа Товарищей»); 
«Корпоративный сегмент оценива-
ется как наиболее значимый среди 
опта и розницы» (Андрей Сорокин, 
менеджер по маркетингу и PR 
ООО «КАНЦЛЕР»); «Корпоративные 
продажи начинаются тогда, когда опт 
практически закончил свою работу: 
безусловно, корпоративные продажи 
продлевают сезон продаж, и это не 
может не радовать» (Сергей Ерма-
ков, «Самсон»).

Деловые аксессуары — товар с 
выраженной сезонностью продаж, 
однако в разных каналах сбыта пики 
приходятся на разное время. В опто-
вой торговле — это сентябрь-ноябрь, 
в рознице — ноябрь-январь, пример-
но с середины лета начинается спрос 
на деловые аксессуары в корпоратив-
ном сегменте. Сезон — понятие, осо-
бенно актуальное для датированных 
моделей, и, по мнению Натальи Су-
воровой, «Хатбер-М», «для  успеш-
ных продаж датированных изделий  
необходима особенно тщательная 
подготовка — анализ сбыта, четкое 
планирование и прогнозирование 
спроса, своевременное представле-
ние рынку своего предложения». Не-
датированная продукция продается 
вне зависимости от времени года, 
однако объемы продаж невелики.  

Модный приговор
Деловые аксессуары бизнес-клас-

са — продукция, внешний вид кото-
рой априори имеет слегка  консерва-
тивный характер, вкус коллективного 
потребителя ориентирован на спо-
койный классический  стиль. Но это 

не отменяет влияния модных вея-
ний, благодаря которым каждый год 
на прилавках магазинов появляются 
новые интересные модели. В сезоне 
2014-2015, по мнению Натальи Мат-
веевой, директора по продажам 
компании «Группа Товарищей», «в 
тренде яркие смелые цвета, принты 
на обложках из эко-кожи, комбини-
рованные обложки. Популярны еже-
дневники со срезами разных цветов 
или с орнаментом, контрастные или в 
цвет обложки». 

Комбинирование нескольких цве-
тов и материалов в обложке — тенден-
ция, которая сохраняет устойчивость 
уже на протяжении нескольких лет. 
«Это является определенный «фиш-
кой» в коллекциях бизнес-аксессуа-
ров, — считает Наталья Суворова, 
руководитель отдела маркетинга 
компании «Хатбер-М». — Сочета-
ние разных материалов не только не-
обычно и презентабельно смотрится, 
но и еще помогает задействовать в 
производстве остатки материала, 
объединяя их в одно изделие».

Модными в этом сезоне цветами  
наши эксперты называют класси-
ческие черный, коричневый, синий, 
красный или бордовый, зеленый, 
серый; «серебристый, розово-фи-
олетовые, желтый, оранжевый, как 
правило, дополняют основную (клас-
сическую) палитру» (Наталья Матве-
ева, «Группа Товарищей»). «Хорошо 
продаются ежедневники суперярких 
неоновых расцветок. Меньшей по-
пулярностью пользуются белые, бе-
жевые и светлые тона, так как велик 
риск загрязнения ежедневника, ис-
пользущегося круглый год» (Наталья 
Суворова, «Хатбер-М»).

Эко-серии — деловые аксессуа-
ры, произведенные из экологически 
чистых материалов — начинают по-
степенно обращать на себя внима-
ние потребителей: «Это ныне модная 
тенденция, и многие производители 
«подхватывают» эту идею» (Андрей 
Сорокин, менеджер по маркетингу 
и PR ООО «КАНЦЛЕР»).

Закладка-ляссе, вырубка, резин-
ка-фиксатор и перфорация в сезоне 

2014-2015 стали наиболее популяр-
ными деталями, облегчающими ра-
боту с товарами для планирования: 
«Ежедневники с закладками-ляссе 
всегда  имели преимущество: ведь 
это так удобно — сразу открыть нуж-
ную страницу, не тратя времени на 
поиски. Также на выбор модели ока-
зывает влияние вырубка, алфавитная 
или цифровая, позволяющая эконо-
мить время на поиски нужного места. 
Популярны ежедневники на резинке, 
защищающие блок от раскрывания» 
(Наталья Суворова, «Хатбер-М»); 
«Практически все модели ежеднев-
ников INDEX снабжены закладками-
ляссе в цвет каптала и имеют перфо-
рацию уголков. Некоторые модели 
имеют резинку-фиксатор» (Наталья 
Матвеева, «Группа Товарищей»); 
«Перфорация и закладка наиболее 
востребованы. Сейчас набирает по-
пулярность вырубной блок, когда 
вырубка сделана по месяцам. Очень 
удобно планировать, заглядывая на 
некоторое время вперед» (Сергей 
Ермаков, маркетолог по развитию 
ассортимента группы компаний 
«Самсон»).

Ассортимент деловых 
новогодних подарков

В течение последних лет, как уже 
отмечали наши эксперты, на деловые 
аксессуары в целом существует ста-
бильный спрос. Однако одни товар-
ные позиции теряют популярность у 
потребителей, а у других она растет. 
Андрей Сорокин, «КАНЦЛЕР», от-
мечает, что на данный момент почти 
отсутствует спрос на телефонные 
книжки, и прогнозирует увеличение 
спроса на недатированную продук-
цию, записные книжки и бизнес-
блокноты. Сергей Ермаков, «Сам-
сон», указывает на то, что «очень 
большим спросом по сравнению с 
бизнес-классом пользуются еже-
дневники эконом-класса в строгом 
исполнении (однотонная обложка из 
Б/В). Цветные ежедневники с облож-
кой 7БЦ немного теряют в продажах, 
но по-прежнему хорошо продаются».

Стабильность спроса дает возмож-
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ность сформировать широкий ассор-
тимент, который был бы интересен 
разным потребительским группам: 
«В ассортименте у реселлера долж-
ны быть ежедневники эконом-, биз-
нес- и премиум-класса, — советует 
Сергей Ермаков, «Самсон». — Кро-
ме того, необходимо иметь линейку 
разнообразных по внешнему виду 
ежедневников бизнес-класса». Для 
высоких продаж «важно обеспечить 
открытый доступ к товару, чтобы по-
купатель мог подержать ежедневник 
в руках, выбрать понравившуюся об-
ложку, оценить удобство внутреннего 
блока» (Наталья Матвеева, «Группа 
Товарищей»), не забывая о том, что 
«в сезон для датированной продук-
ции необходимо выделить самое луч-
шее, самое просматриваемое место 
на полке, ибо сезон продаж в данной 
группе очень короток» (Сергей Ер-
маков, «Самсон»). 

Конечно же, сезон 2014-2015 не 
обойдется без новых интересных мо-
делей деловых аксессуаров. Что при-
готовили для реселлеров и конечных 
потребителей ведущие российские 
канцелярские компании?

ТМ BRAUBERG предлагает 8 се-
рий ежедневников, еженедельников 
и планингов на 2015 год, среди кото-
рых — новые серии «London» и «Forte». 
Классический материал обложек еже-
недельников «London» формата А6 с 
приятной матовой фактурой придает 
этой серии аристократический об-
лик, а элегантный тисненый орнамент 
подчеркивает безупречный стиль об-
ладателя еженедельника. Внутренний 
блок (72 листа) изготовлен из белой 
офсетной бумаги плотностью 70 г/м2. 
Ежедневники «Forte» формата А5 - это 
прекрасное сочетание удобства и сти-
ля. Перламутровый блеск обложки до-
бавит неповторимый шарм  владель-
цу ежедневника и раскрасит яркими 
красками даже самый пасмурный 
день. Внутренний блок (168 листов) 
изготовлен из белой офсетной бума-
ги плотностью 70 г/м2. Обложки еже-
дневников серий «London» и «Forte» 
прошиты по периметру, отлично под-
ходят для горячего тиснения и тис-
нения фольгой. Серии представлены 
в синем и бордовом цветах. (Сергей 
Ермаков, маркетолог по развитию 
ассортимента). 

Компания «Группа Товарищей»: 
«Мы представляем широкий и разно-
образный ассортимент изделий для 
планирования под ТМ INDEX. В кол-
лекциях, объединенных по материалу 
обложки, представлены датирован-
ные и недатированные ежедневники, 
планинги, еженедельники, бизнес-
органайзеры, а также записные и те-
лефонные книги и визитницы. Прак-
тически все покрытия представлены 
палитрой наиболее популярных на 
российском рынке цветов и подходят 
для тиснения логотипа. Обложки еже-
дневников INDEX поролонированы и 
прошиты по краю, внутренние блоки 
изготовлены из качественной бумаги 
плотностью 80 г с двухцветной печа-
тью, русифицированы, имеют перфо-
рированные уголки. Переплеты укре-
плены капталом. Для удобной работы 
предусмотрена закладка-ляссе. Бла-
годаря качеству, стильному клас-
сическому дизайну и возможности 
персонализации, ежедневники INDEX 

популярны в качестве корпоративных 
сувениров» (Наталья Матвеева, ди-
ректор по продажам). 

«ООО «КАНЦЛЕР» предлагает 
рынку бизнес-органайзер на кольцах 
со сменным блоком формата А5 с  
возможностями:  планирования дел, 
хранения необходимой информации, 
организации бизнес-процессов и др. 
Новый бизнес-органайзер Lamark  — 
это ежедневник, планинг, блокнот для 
заметок, визитница и удобная адрес-
ная книга на 280 контактов. Обложка 
из высококачественного мягкого на 
ощупь кожзаменителя с поролоном, 
на внутренней стороне которой рас-
полагаются кармашки для хранения и 
отсеки под визитки, доступна в чер-
ном, коричневом, темно-коричневом 
цветах, контрастная прострочка по 
периметру выглядит строго и эле-
гантно. Быстро уточнить необходи-
мые детали помогает справочная 
информация — штрих-коды, между-
народные и междугородние теле-
фонные номера, таблица перевода 
измерений в метрическую систему 
мер и т. п. Все это наряду с яркой со-
временной упаковкой делает бизнес-
органайзер Lamark отличным подар-
ком друзьям, родным или коллегам!» 
(Андрей Сорокин, менеджер по 
маркетингу и PR).

«Компания «ХАТБЕР-М» пред-
ставляет продукцию под ТМ Berlingo. 
Это ежедневники, планинги, теле-
фонные  книжки и визитницы. В 
коллекции представлены изделия с 
разными внутренними блоками, из-
готовленными из офсета высокого 
качества. В качестве переплетного 
материала используется износо-
стойкий и термоактивный замени-
тель кожи (Италия). На всех издели-
ях Berlingo обложка продублирована 
поролоном, по краю обложки проло-
жена отстрочка нитками в цвет ма-
териала. Все изделия имеют скру-
гленные уголки — это очень важная 
деталь! Все ежедневники имеют 
прошитый внутренний блок, благо-
даря чему изделие не рассыпается 
на отдельные листочки. В ежеднев-
никах Berlingo используется заклад-
ка-ляссе импортного производства, 
изготовленная из вискозного шелка. 
Каждое изделие имеет индивиду-
альную упаковку, защищающую его 
от истираний и дольше сохраняю-
щую товарный вид. Под торговой 
маркой Hatber представлены неда-
тированные ежедневники в твердом 
7БЦ  и ЛАЙТ переплете и планинги 
с мелованной обложкой» (Наталья 
Суворова, руководитель отдела 
маркетинга).

Коллекции,  разнообразие цветов и 
дизайнов, детали, повышающие удо-
вольствие от работы с товарами для 
планирования — производители и 
дистрибьюторы дают возможность в 
сезоне 2014-2015 сформировать от-
личный ассортимент товаров, пользу-
ющихся стабильным спросом и при-
носящих существенную прибыль.
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Муки выбора
Как обычный покупатель выбирает клавиатуру? Бродит 

по отделу компьютерных аксессуаров, рассматривает 
внешний вид, нажимает кнопки, вертит «клаву» или мышь 
в руках, останавливается взглядом на ценнике и в редких 
случаях уточняет у продавца, что же, собственно, умеет 
данная вещица.

Безусловно, клавиатуры и мыши выбираются под разные 
задачи и, исходя из этого, определяется степень их «наво-
роченности» и цена. К счастью, даже весьма продвинутые 
экземпляры сегодня не стоят баснословных денег, если 
не брать во внимание серьезные бренды и вложенные в 
стоимость изделия рекламные составляющие. По сути — 
многие производители предлагают сегодня качественный 
товар по весьма привлекательной цене. У конечного по-
требителя возникает логичный вопрос — что же выбрать? 

Многочисленные форумы, на которых горячо обсужда-
ется функционал той или иной клавиатуры или мышки, пе-
стрят разнообразными отзывами, а производители пред-
лагают все новые и новые модели. Выбирать тяжело, но 
надо, особенно реселлеру — иначе как грамотно состав-
лять ассортимент, который бы увеличил продажи и устроил 
покупателей?

«КЛАВЫ», «МЫШИ», 
ПРОВОДА…

Статистика утверждает, что сегодня сотрудники офисов в среднем берутся за компьютерную 
мышь в 50 раз чаще, чем за шариковую ручку, и набирают гораздо больше текста на клавиатуре, 
чем пишут его на бумаге. Не говоря уже об игроманах, которые буквально часами не выпуска-
ют мышь из рук и постоянно стучат по «любимым» клавишам W, A, S, D и Ctrl+shift. А это значит, 
что такие компьютерные аксессуары, превратившись в основное орудие труда и отдыха, должны 
быть не только надежными, удобными и радовать глаз, но и устраивать все категории потреби-
телей. Именно этим принципом руководствовалась торговая марка SONNEN, вводя в свой ас-
сортимент  современные проводные и беспроводные клавиатуры, а также наборы «клавиатура + 
мышь». О них и пойдет речь.
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Именно поэтому мы выбрали единственный, на наш 
взгляд, верный путь — протестировать клавиатуры SONNEN, 
а также наборы клавиатура+мышь этой торговой марки и 
описать свои впечатления, чтобы помочь оптовику сформи-
ровать оптимальное предложение для потребителя.

Итак, вооружившись знаниями, о том, что производитель 
не должен экономить на качестве материалов и сборке, а 
раскладка клавиатур должна быть максимально приближен-
ной к классической, клавиши не должны греметь, стучать и 
западать, плюс устройства ввода должны иметь разумную 
цену, приличный радиус действия беспроводных элемен-
тов, дополнительные функции и т. д, и т. п., мы приступили к 
тестированию продукции SONNEN. Отзывы читаем ниже, но 
требования к клавиатурам и мышам держим в уме.

Тестируем клавиатуры
Первыми тщательному досмотру и проверке подверглись 

проводные клавиатуры, которые можно отнести к катего-
рии офисных, т. е самые недорогие, без излишеств, подхо-
дящие для ежедневной работы. В ассортименте SONNEN 
такие клавиатуры представлены моделями SONNEN KB-
100B, KB-100W, KB-110 (разъем PS/2) и SONNEN KB-300B, 
KB-300W, KB-310 (USB – разъем) и др. 

Для оптовика эти клавиатуры более чем привлекательны, 
прежде всего, тем, что розничная цена на них варьируется 
от 150 до 350 руб, с учетом торговой наценки до 80%, при 

этом стоимость клавиатур, прямо скажем, минимальна. 
Что же касается качества и, собственно, «тест-драйва» — 
все клавиатуры отличает весьма приятный, практически 
бесшумный ход клавиш, качественный пластик, стильный 
внешний вид. Производитель гарантирует до 10 миллио-
нов нажатий каждой клавиши, что само уже означает высо-
кую надежность работы. 

Впрочем, никто не ожидает от офисной клавиатуры 
мультифункциональности и сложного устройства, проще 
говоря, ломаться там решительно нечему — поэтому пере-
ходим к следующему типу клавиатур – мультимедийным. А 
клавиатурам выносим вердикт: наша оценка — 5!

Линейка проводных мультимедийных клавиатур SONNEN 
KB-M540, KB-M550 и KB-M560 с «горячими» клавиша-
ми  — мечта интернет-сервера. От  5 до 20 (!) дополни-
тельных кнопок, чтобы как можно быстрее «добраться» до 
часто используемых приложений  и мультимедийного кон-
тента. Часть моделей оснащена удобной подставкой для 
рук, что немаловажно, если проводить много времени за 
компьютером. Ход клавиш приятно удивляет, они удобны 
и при нажатии не «стучат», а буквы русской и английской 
раскладки — оптимального размера и контраста. Словом, 
мультимедийные клавиатуры SONNEN  хороши со всех 
сторон — проработанный дизайн, высокое качество сбор-
ки и отличная цена (см. выше). Наша оценка 5+!

Кстати, у ТМ SONNEN представлены и беспроводные 
мультимедийные клавиатуры, среди них — компактные 
ультратонкие Bluetooth-клавиатуры для планшетных ком-
пьютеров KB-B100 и KB-B110 — для удобства работы 
на портативных устройствах, обе модели совместимы 
с устройствами разных операционных систем —  iOS и 
Android. Весьма модный гаджет, стоит заметить.

Ну и, наконец, геймерская проводная клавиатура 
SONNEN KB-G10. Контрасные синие кнопки для управле-
ния в играх и LED-подсветка делают ее еще более стиль-
ной и функциональной. Розничная стоимость с учетом на-
ценки — до 500 руб., а это — не цена для клавиатуры такого 
класса. Чтобы не «зависнуть» на онлайн-игре в рабочее 
время, клавиатура была отложена подальше и тестирова-
ние пришлось свернуть, убедившись в удобстве и функци-
ональности модели. Наша оценка 5+! 

Другие стильные и современные клавиатуры ТМ SONNEN  
представлены в наборах с компьютерными мышками. Об 
этом — ниже.

Исследуем наборы
Почти все представленные на текущий момент в ассор-

тименте ТМ SONNEN наборы клавиатура+мышь — беспро-
водные, и это удобно. Никаких лишних проводов и полная 
свобода перемещения, хоть используй набор в нескольких 
метрах от монитора, если такая необходимость есть. Для 
начала нужно установить общий наноресивер для мыши 
и клавиатуры в USB-порт компьютера или ноутбука. Бес-
проводные наборы SONNEN KB-S100, S120, S140  (как и 
другие беспроводные наборы) позволяют оставить сво-
бодными USB-порты компьютера или ноутбука для под-
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ключения других периферийных устройств, а также эконо-
мят пространство на рабочем месте благодаря отсутствию 
проводов. А высокая чувствительность наноресивера по-
зволяет работать на удалении до 10 метров от компьютера 
или ноутбука — это уже, конечно, «перегиб», вряд ли такая 
удаленность нужна обычному пользователю, тем не менее, 
производитель гарантирует точную работу устройств и на 
таком расстоянии. 

Перечисленные наборы больше подходят для работы в 
офисе, поскольку имеют компактные размеры и не пере-
гружены ненужными функциями. Удобные компактные 
мышки снабжены стандартным набором кнопок 2 + 1 коле-
со-кнопка, имеют несколько режимов чувствительности. 
Практичные, удобные, стильные — работа с беспровод-

ными наборами вызывает только приятные впечатления. 
Наша оценка — 5 и еще раз — 5!

Несомненно, как и нас, покупателя, особенно женщин, 
привлечет своим дизайном набор SONNEN KB-S130 — 
черный цвет в сочетании с красными перламутровыми 
вставками на  клавиатуре и мыши — суперстильный вари-
ант как для офиса, так и для дома.

13 дополнительных клавиш на клавиатуре — удобство 
для быстрого доступа к нужным закладкам и приложениям. 
Плюс колесо регулировки громкости. Кстати, мышь в этом 
наборе оснащена 5-ю кнопками и одним колесом-кнопкой, 
ее чрезвычайно удобно держать в руке и скользить по по-
верхности стола. Кроме того, она имеет 2 режима чувстви-
тельности: 1000/1200 dpi. Оценка — 5+!

Компактная мини-клавиатура набора SONNEN KB-
S150 — вещь, незаменимая и удобная в деловых поездах 
или на отдыхе. По-прежнему качественный пластик, прият-
ные клавиши, удобная мышка и общее впечатление надеж-
ности набора. Советуем!

И снова  находка для геймеров — беспроводной игровой 
набор KB-G5000! 8 ярких (красных) кнопок для управления 
в играх и 9 дополнительных кнопок на клавиатуре — несо-
мненный бонус для беспроводного набора, цена которому 
в разнице чуть более 1100 рублей! 3 режима чувствительно-
сти мыши: 1000/1200/1600 dpi и 5 кнопок + 1 колесо-кнопка 
позволят стрелять точно в цель в любимых «шутерах» и не 
промахиваться в стратегиях — а что еще надо игроману? 
Мышь, которая идеально лежит в руке, отличается высокой 
точностью и смотрится агрессивно и стильно. 

Возможно, самые продвинутые геймеры, учитывая соб-
ственные амбиции, будут искать себе более дорогостоя-
щие экземпляры, дабы потешить свое самолюбие. Но мы 
смело можем заверить, что функционала этого набора бо-
лее чем достаточно для того, чтобы играть, играть и еще 
раз играть — то есть этот набор подойдет большинству 
потребителей. И, разумеется, оптовикам, которые смогут 
сделать на этот набор максимальную торговую наценку и 
увеличить продажи. Наша оценка — 5+!

Итак, мы с уверенностью можем сказать, что у нас на 
тестировании побывали одни из наиболее интересных 
представителей клавиатур и мышей своего ценового 
сегмента. Все без исключения модели выдержали изде-
вательства нашего «тест-драйва», ни разу не подвели и 
полностью соответствовали требованиям, описанным в 
начале статьи.

Что же касается продаж, то не стоит забывать, что ресел-
лер может смело устанавливать на все клавиатуры и на-
боры SONNEN наценку — до 80%. Эта цифра, рассчитан-
ная специалистами, позволит получить хорошую прибыль, 
иметь конкурентоспособные цены и весьма привлекатель-
ный ассортимент! 
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Журнал «Канцелярия» представляет новую рубрику — Индекс деловой 
активности рынка товаров для офиса и школы! Это уникальный проект, 
который разработан специалистами группы компаний «Самсон» с целью 
показать общую объективную ситуацию в отрасли товаров для офиса и 
школы. Подробные отчеты Индекса деловой активности — «Индекса САМ-
СОНА» — будут публиковаться в каждом номере нашего журнала.

Индекс деловой активности 
рынка товаров для офиса 
и школы

Индекс деловой активности («Индекс САМСО-
НА»)  — один из основных показателей рынка, который 
формируется на основе опроса экспертов отрасли, ха-
рактеризует изменения экономической конъюнктуры в 
различных областях экономической деятельности, вклю-
чая перспективы бизнеса. Подобные индексы широко 
применяются на западе и служат индикатором состоя-
ния экономики отрасли. 

Данные «Индекса САМСОНА» представляют интерес 
для владельцев, руководителей и топ-менеджеров канце-
лярского бизнеса, а также специалистов отделов снабже-
ния и сбыта.

УЗНАЙТЕ РЕАЛЬНУЮ ОЦЕНКУ 
ВОЗМОЖНОСТЕЙ ВАШЕГО БИЗНЕСА!

«Индекс САМСОНА» — это единственное регулярное 
объективное исследование рыночной конъюнктуры произ-
водственных настроений канцелярской отрасли в России. 

Подобные индексы являются опережающими показате-
лями и довольно эффективно предсказывают динамику 
экономического роста отрасли на 2-4 месяца вперед, как 
показывает мировая практика. Они строятся на основе 
отдельных диффузионных индексов (DI): объем продаж, 
численность персонала, своевременность поставок това-
ров поставщиками, объем оборотных средств и выручки. 
По каждому показателю эксперты рынка дают свою оцен-
ку — выше или больше; без изменений; ниже или мень-
ше — после чего диффузионный индекс рассчитывается 
по формуле: DI = (% ответивших «да») + 0,5 *(% отве-
тивших «без изменения»).

На основе вычисленных индексов для каждого пока-
зателя производится расчет общего индекса деловой 
активности или индекса условия для ведения бизнеса – 
«Индекса САМСОНА».

Значение данного индекса ниже отметки в 50 пунктов го-
ворит о падении деловой активности и снижении темпа ро-
ста экономики в отрасли, выше в 50 пунктов — об их росте.

В чем преимущества индекса деловой активности?
• создан на основе всемирно известных экономиче-

ских индексов, зарекомендовавших себя в Европе, США и 
Японии: его результативность проверена на практике 
ведущих мировых экономик;

• предоставляет надежные, базирующиеся на резуль-
татах опроса экспертов индикаторы, что гарантирует 
его достоверность;

• выпускается регулярнее (на ежемесячной основе) и 
оперативнее официальных экономических исследова-
ний, что позволяет эффективно реагировать на изме-
нение рыночной ситуации;

• отражает экономическую активность в конкретной 
отрасли — торговле канцелярскими товарами, а значит, 
является более точным, чем общеэкономические 
показатели;

• является опережающим индикатором — данные «Ин-
декса САМСОНА» можно использовать как практический 
инструмент развития бизнеса.

ИНДЕКС ДЕЛОВОЙ АКТИВНОСТИ РЫНКА 
ТОВАРОВ ДЛЯ ОфИСА И ШКОЛЫ — ЭТО: 

Объективно! 
Это не заказное исследование в интересах какой-либо 

одной компании, а мнение экспертов рынка товаров для 
офиса и школы, которое позволят увидеть текущую ситу-
ацию на рынке и его перспективы. 

Полезно!
Индекс деловой активности рынка товаров для офиса и 

школы позволит Вам оценивать объемы производства и 
продаж, количество новых заказов, скорость работы по-
ставщиков, изменение объемов оборотных средств и вы-
ручки, а также получить прогноз продаж на будущее. 

Актуально!
Исследования проводятся ежемесячно, что позволяет 

оперативно реагировать на изменения ситуации на рынке, а 
также изучать динамику  и делать долгосрочные прогнозы. 

Как использовать «Индекс САМСОНА»?
Исторически отмечено, что максимумы и минимумы 

индексов предшествуют разворотам экономики, т.е. спа-
ду или подъему в экономическом цикле. Таким образом, 
отслеживая изменения индекса, фирмы могут при-
нимать бизнес-решения более эффективно. В этом 
смысле индекс деловой активности можно назвать «баро-
метром» состояния здоровья экономики, перспектив ее 
развития в краткосрочном периоде.

Чем выше индекс, тем более динамично развивается 
канцелярская отрасль, тем более перспективно вложе-
ние дополнительных капиталов в коммерческую де-
ятельность или сотрудничество по производственным и 
финансовым вопросам.

ТЕКУЩИЙ ПОКАЗАТЕЛЬ 
«ИНДЕКСА САМСОНА»:

 63,6 пункта
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Прогноз объема продаж экспертов торговой сферы 
отрасли оправдался и в августе вырос на 22 пункта по 
сравнению с прошлым месяцем, составив 76,8 пункта. На 
следующий месяц эксперты в торговой сфере также дали 
оптимистичный прогноз объема продаж: 55 % респонден-
тов считают, что он будет расти, 28 % экспертов предпо-
лагают, что объем продаж снизится, и 17 % — останется 
без изменений. Эксперты в производственной сфере так-
же дали оптимистичный прогноз на размещение новых 
заказов на производстве: 80 % респондентов полагают, 
что количество заказов вырастет, 10 % экспертов думают, 
что их количество останется на прежнем уровне и 10 % —
останется без изменений.

Эксперты отрасли товаров для офиса и школы.
В четвертой волне исследования ситуации на рынке 

товаров для офиса и школы и определения «Индекса 
САМСОНА» приняли участие 152 эксперта из разных 
компаний и сфер производства. Общие данные пред-
ставлены далее. 

В августе был проведен четвертый опрос экспертов 
рынка товаров для офиса и школы в целях определения 
«Индекса САМСОНА» — индекса деловой активности от-
расли. Значение «Индекса САМСОНА» увеличилось на 
11,2 пункта по сравнению с результатами июля и состави-
ло 63,6 пункта. Второй месяц индекс находится на стадии 
роста. В этом месяце показатель индекса деловой актив-
ности в сфере торговли составил 63,0 пункта, в производ-
ственной сфере индекс находится на уровне 64,2 пункта. 
Рост «Индекса САМСОНА» произошел за счет увеличения 
значений составляющих индексов, в частности, в торго-
вой сфере: объема продаж, оборотных средств и общей 
выручки на 22,0, 21,1 и 11,8 пункта соответственно, а 
также незначительного увеличения индекса численности 
персонала на 1,1 пункта; индекс своевременности поста-
вок товаров поставщиками снизился на 2,9 пункта.

Торговля

Производство

Прогноз объема продаж 
на следующий месяц

Годовой оборот торговых 
компаний 

Группы товаров
ассортиментной матрицы 

торговых компаний

форма торговли (для торговых)

Годовой оборот производ-
ственных компаний

Группы товаров
ассортиментной матрицы 

производственных компаний

Прогноз объема заказов 
на производстве 

на следующий месяц

Подробную информацию об «Индексе САМСОНА» 
уточняйте на сайте www.samsonopt.ru. 

Становитесь экспертом, отвечая на вопросы исследо-
вания, и получайте доступ к ценной информации для раз-
вития Вашего бизнеса!  

Примите участие в опросе на сайте — 
http://index.kanzoboz.ru/
По всем вопросам, связанным с «Индексом деловой активно-

сти отрасли товаров для офиса и школы», обращайтесь к специ-
алистам группы компаний «Самсон»:

e-mail: mrk@samsonpost.ru
Контактное лицо: Светличная Наталья Романовна

19%

33%

47%
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Обновленный интернет-магазин – 
новые возможности!

ЧТО ИЗМЕНИЛОСь?
Сайт приобрел современный и более привлекательный 

интерфейс, стал еще более удобным в использовании, 
значительно расширился функционал сайта, появились 
дополнительные возможности для общения с клиентом. 
Новый сайт спроектирован так, чтобы Вашему клиенту 
было максимально удобно найти товар и сделать заказ.

Теперь Вы можете управлять дизайном сайта, ценами, 
загружать складские остатки, размещать акции и об-
щаться с клиентами при помощи обратной связи.

Также стало возможным полностью персонализировать 
и настроить интернет-магазин под себя:

• подключить свое доменное имя, чтобы ни один заказ 
не потерялся; 

• загрузить индивидуальные цены и остатки собствен-
ного склада;

• представить больше информации о деятельности 
компании в разделах «О компании», «Оплата и доставка» 
и «Контакты»;

• загрузить логотип Вашей компании и настроить цве-
товую схему интернет-магазина;

• «Личный кабинет» Вашего клиента открывает ему до-
полнительные возможности. Он сможет хранить личные 
данные, историю заказов, адрес доставки, избранные това-
ры, а также отправлять Вам информационные сообщения.

Раздел «Акции» позволит Вам легко реализовать Вашу 
маркетинговую программу. Просто заполните форму, и 
Ваши рекламные акции будут размещены в интернет-
магазине!

Расширенное описание товара, качественные фотогра-
фии и индикаторы наличия товара помогут клиенту сде-
лать правильный выбор и совершить покупку. 

А Вы сможете выполнить заказ клиента на 100%!

КАК ЭФФЕКТИВНО ПОЛьЗОВАТьСЯ ВСЕМИ 
ВОЗМОЖНОСТЯМИ НОВОГО  ИНТЕРНЕТ–МАГАЗИНА?

Просто настройте его в разделе «Мой магазин» на сай-
те «Самсон Заказ»!

1. В разделе «Настройки» на странице «Основные» Вы 
подключаете свой домен и используете его совместно с 
идентификатором, который можно изменить здесь же. На-
звание магазина будет отображаться в верхней части сайта.

2. На странице «Внешний вид» загрузите логотип ком-
пании и выберите цветовую схему в соответствии с Ва-
шим фирменным стилем.

3. Страницы «О компании» и «Контакты» помогут раз-
местить текстовую и графическую информацию в удоб-
ной форме (год создания, опыт работы, преимущества, 
услуги компании, фотографии офиса и работников, теле-
фоны, адреса, e-mail, время работы).

4. В разделе «Оплата и доставка» можно указать зна-
чения стоимости доставки и суммы заказа, от которой 
она станет бесплатной. Эту информацию Ваш клиент уви-
дит на этапе оформления заказа в «Корзине».

5. Теперь все заказы Ваших клиентов по умолчанию 
будут отображаться со статусом «Новый» в разделе «Зака-
зы». Для повышения удобства работы не забывайте при-
сваивать им статус — «Обработан». Здесь же есть возмож-
ность просмотреть заказы бумажного каталога товаров 
для офиса и заказы на 3D-проекты расстановки мебели.

6. Не забывайте управлять ценами! При помощи удоб-
ного функционала установки выберите одну из рекомен-

дованных цен (стандартную или повышенную) либо уста-
новите Ваши индивидуальные цены. Подгружайте остатки 
Вашего склада, и они будут суммироваться с остатками 
сбытового подразделения компании «Самсон» в Вашем 
регионе.

Готовый усовершенствованный инструмент продаж — 
интернет-магазин www.office-zakaz.ru — значитель-
но сокращает издержки на оплату работы персонала, но 
при этом позволяет быстро и эффективно обслуживать 
корпоративных клиентов. Надеемся, что новые возмож-
ности и яркий дизайн сайта сделают его еще удобнее и 
привлекательнее для клиентов, а Вам принесут допол-
нительный доход!

Интернет–технологии стремительно развиваются, предоставляя бизнесу все больше возможностей. Ком-
пании-лидеры учитывают все современные требования бизнеса и совершенствуют высокотехнологичные 
инструменты для своих клиентов. Исходя из понимания важности использования передовых возможностей 
интернета, группа компаний «Самсон» рада представить своим партнерам обновленный интернет-магазин 
«Офис-Заказ». Новые возможности интернет-магазина позволят быстро и без лишних затрат обработать за-
казы действующих клиентов и привлечь новых.. 
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Выбирайте лучшее

Из курса физики за седьмой класс 
все мы помним (или, хотя бы, должны 
помнить) закон равновесия рычага, а 
именно: рычаг находится в равнове-
сии тогда, когда действующие на него 
силы обратно пропорциональны пле-
чам этих сил. То есть меньшей силой 
можно уравновесить большую. Этот 
закон был подробно расписан Архи-
медом еще в третьем веке до нашей 
эры, и в принципе с тех пор ничего не 
изменилось: используя рычаг, мы мо-
жем поднять неподъемный груз «го-
лыми руками». 

Какое отношение это имеет к кан-
целярским принадлежностям? Самое 
прямое. Именно усовершенствован-
ная система рычагов и пружин легла в 
основу технологии powersafe, которую 
использовала ТМ Brauberg при про-
изводстве новой линейки энергос-
берегающих дыроколов и степлеров 
«Stark», особенность которых состоит 
в том, что при работе с ними требует-
ся прикладывать на 60% меньше уси-
лий по сравнению с обычными моде-
лями степлеров и дыроколов. 

Если в обыкновенных дыроколах вся 
сила нажатия на ручку переходит непо-
средственно на лезвие, которое про-
бивает отверстие, а в степлерах — на 
так называемый «молот», ударяющий 
скобу, то в энергосберегающих сте-
плерах и дыроколах BRAUBERG при-
ложенная сила переходит системе 

рычагов и пружин, и только потом — на 
лезвие или «молот». Легко, удобно и 
не надо по привычке всем весом соб-
ственного тела «ложиться» на дырокол, 
если необходимо пробить большое ко-
личество листов одновременно.

Внешне энергосберегающие ды-
роколы и степлеры отличаются от 
обычных только дополнительной 
надстройкой в верхней части — 
остальной функционал остается без 
изменений, тем не менее, именно 
невидимая глазу технология облег-
чает физические усилия и создает 
дополнительное удобство в исполь-
зовании «офисного железа».

Так, к примеру, стильный чер-
ный с оранжевыми вставками сте-
плер BRAUBERG «Stark» (БРАУБЕРГ 
«Старк») код 224348 — с металличе-
ским механизмом обеспечивает ка-
чественное скрепление до 25 листов, 
позволяя прикладывать минимум 
усилий. Вмещает до 110 скоб №24/6 - 
26/6. Степлер BRAUBERG «Stark», код 
224349, также без усилий сшивает до 
25 листов и при этом имеет увеличен-
ную глубину сшивания — до 80 мм и 
полностью металлический механизм. 

Если есть необходимость прошить 
одновременно до ста листов, сверх-
мощный степлер BRAUBERG «Stark» 
(код 224350) также с легкостью спра-
вится с задачей, которую при исполь-
зовании обычного степлера можно 
решить, только приложив немалую 
силу. Степлер предусматривает ис-
пользование скоб от N24/6 до N23/13 
и имеет устройство для удаления ис-
порченных скоб.

Отдельного внимания заслуживает 
дырокол той же серии — BRAUBERG 
«Stark» (БРАУБЕРГ «Старк»), код 
224343, с пробивной способно-
стью — 30 листов, который также 
позволяет прикладывать на 60% 
меньше усилий по сравнению с обыч-
ными моделями. Высокое качество 
дырокола обеспечивает точное и лег-
кое пробивание бумаги. Имеет инте-
грированный контейнер для бумаги, 
фиксируется в нажатом положении. 

Помимо высокого качества изде-
лий, новинки степлеров и дыроколов 
BRAUBERG имеют стильный привле-
кательный дизайн упаковки, и гра-
мотная выкладка товара на прилав-
ке гарантирует успешные продажи в 
рознице. 

Следует лишь добавить, что уме-
ние представить покупателю каче-
ственный инновационный товар  — 
это дело технологий продаж каждого 
конкретного оператора рынка това-
ров для офиса. Все остальное про-
изводители уже продумали заранее.

Отметим, что, предложив потре-
бителю новые энергосберегающие 
модели, торговая марка Brauberg, 
как обычно, оказалась «на гребне 
волны» — ведущие торговые марки 
офисных товаров также обратились 
к дыроколам и степлерам с техноло-
гией powersafe. Однако кроме инно-
вационной технологии, которая, не-
сомненно, заинтересует покупателя, 
оптовик, включивший в свой ассор-
тимент новинки серии «STARK», мо-
жет установить наценку этот товар до 
150%, что позволит получить хоро-
шую прибыль, и при этом розничная 
цена товара останется конкуренто-
способной и обеспечит стабильно 
высокий спрос на продукцию в тече-
ние всего года. И это является несо-
мненным и постоянным преимуще-
ством торговой марки Brauberg!

Если подсчитать, сколько мышечных усилий тратят офисные 
работники в течение своей службы на такие «орудия труда», как 
дырокол и степлер, этой энергии хватило бы, пожалуй, для ра-
боты небольшой атомной станции. Однако, если говорить се-
рьезно, большинство производителей канцелярских товаров 
уже давно задумались об облегчении труда секретарей, бух-
галтеров, менеджеров и другого офисного персонала. Наряду с 
понятием эргономики, все чаще фигурирует термин powersafe 
или, буквально, сбережение сил. Рассмотрим, как применила 
этот принцип к своим товарам торговая марка Brauberg.

Закон сохранения энергии
от Brauberg

Текст: Мария ТАРАСЕНКО
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ПРОСТО
БЫСТРО

Чистота радует каждого, но мало кого 
радует процесс ее наведения: время и 
усилия, потраченные на уборку, кажутся 
пропавшими даром — ведь уже на следую-
щий день все приходится начинать вновь. 
Но все меняется: сегодня уборка отнимет 
совсем немного времени и сил, если ис-
пользовать продукцию ТМ Лайма серий 
PROFESSIONAL и «Дом и офис».

Порядок в доме есть — 
хозяину честь

Поддержание чистоты на предприятиях, в офисах, 
дома — это не только забота о здоровье людей, но и спо-
соб формирования положительного имиджа компании 
или семьи. Отсутствие мусора, пыли, неприятных запа-
хов, прозрачные, сияющие стекла и зеркала, чистота по-
лов и стен, блеск сантехники в туалетных комнатах ясно 
демонстрируют посетителям высокий уровень культуры  
владельцев помещений, а на подсознательном уровне 
ассоциируются с высокой культурой введения дел и чи-
стотой помыслов. Поэтому уборка — весьма значимый 
элемент офисной и домашней жизни, и предметы убо-
рочного инвентаря, позволяющие привести помещение  в 
порядок качественно и быстро, пользуются повышенным 
покупательским спросом. 

Именно такой легкий, современный, удобный хозяй-
ственный инвентарь предлагает группа компаний  «Сам-
сон» — эксклюзивный поставщик на российский рынок 
продукции ТМ Лайма. Появившись на отечественном 
рынке несколько лет назад, эта торговая марка завоева-
ла признание покупателей благодаря высокому качеству, 
надежности и очень привлекательной цене своей продук-
ции. Современные технологии, приходящие в офисный 
или домашний быт с высококачественными товарами для 
уборки ТМ Лайма, повышают производительность труда 

За час при помощи плоского мопа из микрофибры 
можно провести влажную уборку в помещении пло-
щадью около 700 кв.м.

Текст: Ольга ПАЛИЙ
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уборщиц и значительно (около 20 %) экономят время, за-
трачиваемое на наведение порядка. 

Какая уборка без мопа!
Наибольшим спросом на рынке уборочного инвентаря 

пользуются сегодня различные виды мопов — текстильных 
насадок на швабру, с помощью которых можно эффектив-
но и быстро произвести как сухую, так и влажную уборку, 
ликвидируя при этом самые разные загрязнения. Мопы 
доступны, просты в эксплуатации, износостойки. Делают-
ся такие насадки из разных материалов, как натуральных 
(хлопок), так и синтетических (микрофибра, акрил). 

Веревочные мопы с длинными петлями незаменимы 
при влажной уборке сильнозагрязненных помещений 
небольшого объема: они замечательно впитывают влагу 
и не оставляют разводов. Как правило, они делаются из 
хлопка или из микрофибры. 

Плоские мопы благодаря большей площади поверхно-
сти помогают значительно сэкономить время, которое 
тратится на приведение помещения в порядок. Хлопча-
тобумажный или синтетический плоский моп отлично от-
мывает все загрязнения с разных видов поверхностей, не 
оставляя разводов. 

Группа компаний «Самсон» предлагает несколько вари-
антов наиболее востребованных современной индустри-
ей клиннинга мопов, держателей и черенков для них, а 
также современных швабр ТМ Лайма, которые удовлет-
ворят самых взыскательных профессионалов уборки. Для 
реселлера эта продукция представляет несомненный ин-
терес благодаря идеальному соотношению «цена-каче-
ство». Итак, вместе с ТМ Лайма начинаем убирать…

полы и напольные покрытия…
Для быстрого и качественного приведения в порядок 

полов на предприятиях, в офисах и дома в ассортименте 
ТМ Лайма есть разные виды швабр. Во-первых, это уни-
версальная швабра серии Лайма PROFESSIONAL (601507) 
с легкой алюминиевой ручкой оптимальной длины 118 см 
и пластиковым держателем, которая предназначена для 
проведения влажной уборки и используется в комплекте с 
веревочным мопом Лайма PROFESSIONAL (601512). Соче-
тание волокон из хлопка и полиэстера, из которых выраба-
тывается ворс насадки, обеспечивает такие ее свойства, 
как долговечность (чему способствуют также две линии 
прошивки) и отличная впитываемость влаги. 

Во-вторых, для уборки больших помещений ТМ Лайма 
предлагает комплект, состоящий из ручки для держате-
ля, самого держателя и мопов для него. Легкую, прочную 
алюминиевую ручку Лайма PROFESSIONAL (601513) мож-
но использовать для сухой и влажной уборки помещений 
в сочетании с металлическими держателями-рамками 
различной длины (601506 – размер 110х15 см; 601505 — 
размер 60х15 см, 601504 — размер 90х15 см) и плоскими 
насадками, крепящимися к держателю при помощи за-
вязок (601510 – размер 60х15, 601509 — размер 90х15,  
601511 – размер 110х15). Мопы, изготовленные из хлопка 
с добавлением полиэстера, прочны, удобны, эффективны 
в эксплуатации.  

Для работы в помещениях, заставленных мебелью, 
идеально подходит швабра ТМ Лайма серии «Дом и 
офис» (601461), которая чрезвычайно удобна благодаря 
шарнирному соединению 40-сантиметрового держателя, 
изготовленного из прочного пластика, с ручкой. Разные 
свойства материалов, из которых изготовлены  мопы, ис-
пользуемые при работе с данной моделью, позволяют 
быстро и эффективно справиться с небольшими, средни-
ми (601476 — микрофибра, 601478 — хлопок) и стойкими 
(601477 — микрофибра/абразив) загрязнениями. Насад-

ки надежно крепятся к держателю при помощи карманов.
В-третьих, это швабры с отжимом. Механизм отжима, 

используемый в этих предметах уборочного инвентаря, 
позволяет проводить влажную уборку, избегая контакта 
рук с водой, а благодаря телескопическим ручкам можно 
индивидуально установить максимально комфортную вы-
соту швабры. 

Удобная в эксплуатации швабра ТМ Лайма серии «Дом и 
офис» (601471) с телескопической ручкой используется для 
проведения влажной уборки. Веревочный моп из микро-
фибры, скрепленный тремя линиями прошивки (601491), 
идеально впитывает влагу и не оставляет на полу разводы и 
ворс. Швабра отжимается скручиванием ручки. 

Модель Лайма «Дом и офис» (601466) снабжена ролико-
вым механизмом отжима; надежное крепление болтами, 
входящими в комплект, 26-сантиметровой насадки из PVA 
(601484) и прочная металлическая ручка швабры увеличи-
вают срок службы хозинвентаря. 

Структура микрофибры — расщепленные волокна 
полиэстера и полиамида — позволяет эффективно 
удалять с различных поверхностей грязь, пыль и ве-
щества, которые могут вызвать аллергию.

Правила использования мопов, продлевающие срок 
их эксплуатации:

• после каждого использования моп требуется тща-
тельно прополоскать с использованием дезсредств;
• в процессе работы использовать специальные мо-

ющие средства.
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Складывающиеся швабры-бабочки ТМ Лайма серии 
«Дом и офис» просты в эксплуатации и удобны. Модель 
601468 с двухслойной насадкой на липучке (601486) иде-
альна, если требуется провести влажную уборку помеще-
ния с поверхностями, нуждающиеся в полировке: слой из 
спонжа отлично моет,  а слой из микрофибры мягко по-
лирует. Швабра-бабочка 601467 с насадкой длиной 28 см 
(601485), изготовленной из PVA, значительно ускоряет 
процесс наведения порядка благодаря высоким впитыва-
ющим свойствам мопа. 

Для повышения эффективности работы профессиональ-
ных уборщиков ТМ Лайма в серии товаров PROFESSIONAL 
предлагает стяжку для удаления жидкости с пола (601516). 
Рабочая часть длиной 60 см и плотно прилегающее к по-
верхности лезвие стяжки из высококачественной резины 
обеспечивают быстроту уборки, 118-сантиметровая ручка, 
изготовленная из алюминия, — долгий срок службы. Уни-
версальный набор Лайма PROFESSIONAL 601508, состоя-
щий из закрывающегося совка для мусора и щетки и под-
ходящий для применения как в помещении, так и на улице, 
значительно облегчает работу персонала.

ГК «Самсон» всегда стремится предоставить своим кли-
ентам комплексное предложение. Обеспечить идеальную 
чистоту полов в современном офисе и квартирах поможет 
использование нового специального моющего средства 
Лайма PROFESSIONAL «Лимон» (601607 — 1 литр, 601606 — 
5 литров), которое, не оставляя разводов, отлично отчищает 
различные загрязнения с любого вида напольных покрытий. 

…и окна!
Как и полы, окна в офисах и дома должны сиять чисто-

той — это важный имиджевый фактор. Для того, чтобы 
поддерживать в этом состоянии оконные стекла, не за-
трачивая массу времени и добиваясь отличного резуль-
тата, ТМ Лайма рекомендует использовать комплекты 
для мытья окон серии PROFESSIONAL: стекломойки, на-
садки, ручки, стяжки для сгона жидкости, средства для 
мытья окон.

Легкие алюминиевые телескопические ручки, на кото-
рые можно крепить при мытье окон как стекломойки, так 
и стяжки для удаления жидкости Лайма PROFESSIONAL, 
представлены в ассортименте двумя моделями, отлича-
ющимися длиной: 601514 — 120см,  601515 — 240 см. 
К стекломойке Лайма PROFESSIONAL (601518 – дли-
на рабочей части 35 см, 601517 — длина рабочей части 
45 см) при помощи липучек можно прикрепить насадку 

(601520 — длина насадки 35 см, 601519 — длина насадки 
45 см), изготовленную из сочетания двух синтетических 
материалов — акрила и дакрона, которое обеспечивает 
долговечность и прочность насадки, а также придает ей 
идеальные моющие качества. 

Изготовленное из качественной резины лезвие стяжки 
для сгона жидкости со стеклянных поверхностей Лайма 
PROFESSIONAL плотно прилегает к стеклу, благодаря чему 
на его поверхности не остается характерных разводов, а 
также экономит время, затрачиваемое на уборку. Три раз-
мера рабочей части стяжки (601521 — 25 см, 601522 — 35 
см, 601523 — 45 см) дают возможность быстро и эффек-
тивно вымыть окна любого размера и формы. 

В серии товаров «Дом и офис» ТМ Лайма представляет 
две модели прочных удобных стекломоек с алюминиевой 
телескопической ручкой (длина меняется от 76 до125 см), 
рабочей частью длиной в 25 см, которая снабжена одно-
временно спонжем для мытья и стяжкой для сгона жидко-
сти с поверхности стекол. Модель 601493 очень хорошо 
подойдет для мытья окон с рамами простой конструк-
ции. Для более сложных оконных переплетов ТМ Лайма 
предлагает модель 601494 с вращающимся основанием, 
способным изменять угол на 180°. Телескопическая руч-
ка этой модели для большего удобства снабжена анти-
скользящим держателем.  

Чтобы окна, зеркала и стекла в офисах или домах сияли 
после уборки, Лайма PROFESSIONAL  предлагает восполь-
зоваться новинкой — специальным средством для мытья 
окон и зеркал, которое быстро и эффективно очищает от 
грязи, жира и пыли любые изделия из стекла (витрины, 
зеркала, автомобильные и оконные стекла), не оставляя 
разводов (601609 — 500 мл, распылитель, 601610 — 5л).   

Уборочные тележки —
 компактно, удобно, быстро!

Сегодня на рынке хозинвентаря представлен большой 
ассортимент наборов, которые делают труд уборщика 
легким и быстрым: это наборы, состоящие, как правило, 
из ведра  с центрифугой и швабры, и уборочные тележки 
разного предназначения и наполнения. 
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Группа компаний «Самсон» предлагает удобные, проч-
ные и высококачественные уборочные наборы и тележ-
ки ТМ Лайма (серии PROFESSIONAL  и «Дом и офис») 
по привлекательным ценам, которые, бесспорно, заин-
тересуют реселлера, стремящегося создать наиболее 
полное комплексное предложение для своих клиентов. 

Для влажной уборки небольших помещений идеально 
подойдут наборы серии «Дом и офис» 601459 и 601460, 
состоящие из прочного пластикового ведра, оснащенно-
го системой отжима, и швабры с круглой насадкой из ми-
крофибры. Система отжима позволяет провести уборку, 
полностью избегая контакта рук с водой. В модели 601460  
отжим осуществляется нажатием ручки по направлению 
вниз, в модели 601460 — нажатием педали. 

Компактные уборочные тележки-ведра Лайма 
PROFESSIONAL из прочного пластика  хорошо подойдут 
для небольшого офиса, торгового зала или квартиры. Ве-
дра объемом 20 л синего цвета (601497) или 32 л желто-
го цвета (601496) с двумя отделениями и установленным 
сверху механическим отжимом для петельных тряпок и ве-
ревочных мопов снабжены четырьмя колесами с защитны-
ми дисками, продлевающими срок службы инвентаря.

Для помещений бо́льшего объема при проведении 
уборки требуются приспособления с бо́льшими функци-
ональными возможностями. Такими, например, как убо-
рочная тележка Лайма PROFESSIONAL (601498), которая 
представляет собой пластиковое ведро объемом 25 л с 
металлическим отжимом и корзину для бытовой химии, 
установленные на прочный, но легкий металлический 
каркас с удобной ручкой. Средние габариты (ВхШхГ — 
94х40х56 см) тележки создают дополнительный комфорт 
при эксплуатации.

Крупные офисы и большие торговые залы удобно при-
водить в порядок при помощи таких моделей уборочных 
тележек Лайма PROFESSIONAL, как 601500 и 601501. Их 
тщательно продуманная конструкция позволяет персо-
налу взять с собой из подсобного помещения весь не-
обходимый для наведения чистоты инвентарь сразу. 
Модель 601500  (габариты —101х40х119 см) — это два 
20-ти литровых ведра, оснащенные механическим отжи-
мом для веревочных мопов, корзина для бытовой химии, 
держатель для мусорного мешка и металлический под-
дон, установленные на прочный металлический каркас. 
Для комплексной уборки больших помещений идеально 
подойдет многофункциональная модель 601501 (габари-
ты 110х75х132 см), состоящая из двух 20-ти литровых и 
2-х 11-ти литровых ведер из прочного пластика, механи-
ческого отжима, двух объемных пластиковых поддонов, 
держателя для швабр и мопов и мешка для мусора много-
разового использования с крышкой. 

Комплексная уборка помещений пройдет быстрее и 
эффективнее, если при ее проведении используется но-
вое нетоксичное универсальное моющее средство Лай-
ма PROFESSIONAL (601615 — 5 л), предназначенное для 
мойки и обезжиривания твердых поверхностей и различ-
ных видов покрытий: линолеума, камня, металла, стекла, 
керамики, фаянса, ПВХ.

Максимальная чистота — 
максимальная прибыль

Уборочный инвентарь, представленный в ассортименте 
ТМ Лайма в сериях «Дом и офис» и PROFESSIONAL, уве-
ренно занял свою нишу на российском рынке хозяйствен-
ных товаров благодаря таким своим характеристикам, 
как высокое качество, эффективность, надежность, удоб-
ство и простота в использовании. Включая продукцию 
ТМ Лайма в ассортимент товаров соей фирмы, реселлер 
гарантировано увеличивает собственную прибыль. Во-
первых, за счет расширения ассортимента, что всегда 
положительно оценивается покупателями, а во-вторых, 
за счет высокой маржинальности товара: эксклюзивный 
дистрибьютор ТМ Лайма — группа компаний «Самсон» — 
предлагает продукцию ТМ по оптимальным закупочным 
ценам, которые дают возможность установить высокую 
торговую наценку.   

Со всеми перечисленными в статье товарами ТМ Лай-
ма можно ознакомиться и сделать заказ на сайте группы 
компаний «Самсон» www.samsonopt.ru
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«Работа компании начиналась поч-
ти десять лет назад всего с двух че-
ловек и небольшого офиса, — рас-
сказывает директор ТД «Дело» 
Григорьев Сергей Владимиро-
вич. —  В то время сегмент товаров 
для офиса в нашем городе был занят 
всего лишь одним игроком, поэтому 
вопрос конкуренции остро не стоял. 
И мы вскоре заняли ведущее место 
на региональном рынке.

Обслуживать корпоративных клиен-
тов мы решили с момента открытия, 
но это оказалось достаточно сложно. 

Тогда мы открыли розничный канце-
лярский магазин, сначала один, а в 
итоге — шесть магазинов самообслу-
живания, и компанию стали узнавать.

Требования клиентов меняются по-
стоянно: для того, чтобы идти в ногу со 
временем, нам следовало найти новый 
путь развития компании. Так состоя-
лось знакомство с дилерской програм-
мой группы компаний «Самсон».

В дилерской программе, прежде 
всего, нас привлекло наличие ката-
логов товаров для офиса и интер-
нет-магазина. До этого момента мы 
долго и дорого разрабатывали свой 
собственный интернет-магазин, но 
в итоге решили «не изобретать вело-
сипед», а использовать имеющиеся у 
группы компаний «Самсон» наработки 
и действующий интернет-ресурс. Он 
дает клиенту возможность оформить 
заявку в любое удобное для клиента 
время и из любого места, широкий 
ассортимент, а также доставку. Мы ви-
дим большой потенциал роста в рабо-
те через интернет-магазин. 

Огромное значение имеет и то, что 
компания «Самсон» предоставляет 
не только сам товар, но и технологии 
продаж, осуществляет поддержку 
клиентов в плане развития их биз-
неса. Мы получили не только опера-
тивную доставку большого ассорти-
мента товара, разумные цены, но и 
возможность круглосуточной работы 
магазина в режиме онлайн.

С этого момента изменилось общее 
восприятие нашей компании на рынке. 
С каталогом мы начали активно ходить 

по клиентам. В ассортимент добави-
лись группы товаров, которые имеют-
ся в каталогах «Самсон», — офисная 
мебель и хозяйственные товары.

С иллюстрированными каталогами 
клиентам и нам стало понятнее, что 
конкретно хочет покупатель. Нагляд-
ность, которую дают каталоги, трудно 
переоценить. Причем, чем больше 
каталогов останется у клиента, тем 
лучше. Их теряют, уносят домой — 
важно чтобы каталог был в каждом 
отделе обслуживаемого офиса.

Мы также активно используем в 
своей работе и интернет-магазин как 
самый современный способ совер-
шения покупок, и стараемся пере-
вести как можно больше клиентов на 
заказы онлайн».

«Дилер корпоративной торговли»: 
знакомство продолжается

В рамках рубрики «Знакомство с дилером» журнал «Канцелярия» про-
должает рассказывать о компаниях, работающих по дилерскому каталогу 
компании «Самсон». Сегодня у нас в гостях компании из Междуреченска, 
Рубцовска, Ленска и Уфы.

Подробнее о дилерской программе читайте на www.samsonopt.ru
Текст: Мария ТАРАСЕНКО

ТД «Дело»
Год основания компании — 2005
Количество сотрудников — 10
Обслуживаемые рынки — г. Междуреченск, 
г. Мыски и г. Новокузнецк

Генеральный 
директор
Григорьев
Сергей
Владимирович

ТД «Дело»: интернет-
магазин — это большой 
потенциал роста

Торговый дом «Дело»

ТОВАРЫ ДЛЯ ОфИСА
www.office-planet.ru

заказ каталога 
и прайс-листа:

тел.: 8 38475 5-31-13, 
8 3843  993-223

Беликова Надежда Валерьевна, 
руководитель  отдела продаж 
г. Новокузнецка

Кизеева Юля Игоревна, руководи-
тель по работе с корпоративными 
клиентами г. Новокузнецк
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«Работа нашей компании начина-
лась с аренды 20 кв.м торговой пло-
щади, — рассказывает директор 
компании Скакова Елена Никола-
евна. — Со временем  расширение 
ассортимента способствовало уве-
личению товарооборота, а развитие 
корпоративного рынка увеличило 
спрос на товары для офиса, что при-
вело к необходимости расширения 
этой товарной группы.

Сегодня мы — компания со стажем. 
Нам принадлежат 6 розничных мага-
зинов, 4 из которых — в собственно-
сти фирмы. У нас довольно большой 
штат сотрудников и богатый опыт ра-
боты в канцелярском бизнесе, нала-
женные связи с поставщиками и кли-
ентами. Компания работает во всех 
каналах сбыта, но особенный инте-
рес для нас представляют розничные 
и корпоративные продажи.

Разумеется, в связи с ростом кон-
куренции на канцелярском рынке 
увеличились и требования к уровню 
сервиса. Сегодня требуется индиви-
дуальный подход к клиенту, быстрота 
оформления заказа и высокое каче-
ство товара.

И компания идет в ногу с совре-
менными требованиями: работа под 
брендом федеральной торговой 
системы «Офисная планета» стала 
очередным этапом ее развития. Мы 

получили возможность использо-
вать дилерский каталог с большим 
ассортиментом товаров и удобный 
в работе сайт www.office-planet.ru, 
оправдывая все ожидания наших по-
купателей. 

После распространения каталогов 
произошло значительное расшире-
ние клиентской базы, увеличились 
продажи и персонал. В ассортименте 
появились новые группы товаров — 
хозтовары, оргтехника, бытовая 
техника для офиса; гигиеническая 
продукция, мебель для офиса, уве-
личился и ассортимент канцелярских 
товаров для школы и офиса.

Мы уделяем большое внимание 
качеству обслуживания наших клиен-
тов: бесплатная доставка и разгруз-
ка, дилерский каталог с иллюстраци-
ями и подробным описанием товара, 
интернет-магазин — немаловажные 
факторы в нашей работе. 

Тем не менее, технологии продаж 
становятся более совершенными, 
все больше клиентов предпочитают 
актуальные цены, персональное об-
служивание, конкретные сроки вы-
полнения заказа. Всего этого мож-
но достичь лишь при использовании 
интернет-магазина и печатного ка-
талога».

Компания «Полиграф»
Год основания компании — 1996
Количество сотрудников — 40
Обслуживаемые рынки — Рубцовск, 
Рубцовский район, Логктевский Район, 
Поспелихинский район, Егорьевский район

Директор 
Скакова 
Елена 
Николаевна

Компания «Полиграф» — 
компания со стажем

Компания «Полиграф»

ТОВАРЫ ДЛЯ ОфИСА
www.office-planet.ru/poligraf

заказ каталога 
и прайс-листа:

тел.: +7 (38 557) 5-92-60

Анциферова Татьяна, Яна Казакова, Орлова Ольга, 
Чебакова Оксана (с лева направо)
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«На протяжении многих лет 
нами осуществлялась торговая 
деятельность по реализации 
промышленных товаров, — рас-
сказывает о компании директор 
Кутимский Олег Геннадье-
вич. — За годы работы появи-
лись крепкие деловые связи 
со многими организациями и 
предприятиями города Ленска 
и Ленского района. От дело-
вых партнеров стали поступать 
просьбы о поставке товаров 
канцелярского ассортимента. 
Мы приняли решение сделать 
мониторинг рынка канцтоваров 
в своем городе и существую-
щий спрос удовлетворить. Осо-
бое внимание уделили выбору 
поставщика, выбирали долго 
и тщательно. Очень рады, что 
остановили свой выбор именно 
на компании «Самсон».

Изначально первые заказы 
на поставку появились именно 
от корпоративных клиентов. 
И учитывая то, что рознич-
ных магазинов по реализации 
канцтоваров в нашем городе 
несколько, а корпоративный 
сектор совершенно свободен, 
мы решили занять именно эту 
нишу и совершенно об этом не 
жалеем.

На первом этапе клиенты были 
удивлены «техникой» нашей ра-
боты. Город у нас маленький, и 
даже в 21 веке многие привыкли 
работать «по старинке». Ранее 
схема обслуживания корпора-
тивных клиентов выглядела так: 
пришли в розничный магазин, 
отстояли очередь, выписали 
(вручную) счет, получили товар. 
С нами все выглядит иначе: кли-
ент подает заявку (посредством 
прайс-листа либо интернет-ма-
газина), наш работник готовит 
счет на оплату  — отправляет его 
на согласование, после согласо-
вания счета складские работни-
ки формируют заказ с полным 

пакетом документов и направ-
ляют его на доставку. Доставку 
по городу мы осуществляем со-
вершенно бесплатно. Однако 
сегодня такой сервис в порядке 
вещей. Практически все клиен-
ты положительно оценили нашу 
работу и регулярно направляют 
своих партнеров к нам.

На данном этапе мы охвати-
ли практически весь ассорти-
мент канцелярских товаров, 
небольшой ассортимент офис-
ной мебели. На каждую по-
ставку мы заказываем новые 
товары, и товарный перечень 
постоянно растет. В ближай-
шее время планируем охва-
тить хозяйственную группу. Ра-
ботать с дилерским каталогом 
оказалось очень комфортно и 
результативно. Увеличился по-
ток новых клиентов. Заказы на 
товары, имеющиеся в катало-
ге, стали регулярными. Наши 
клиенты положительно оцени-
ли работу с каталогом: именно 
с его помощью клиенты дела-
ют много заявок на товары под 
заказ. Стало удобно обсуждать 
и согласовывать с клиентами 
технические характеристики 
и свойства товаров. Сегодня 
даже новые клиенты, заклю-
чающие договор на поставку, 
основным требованием озву-
чивают наличие каталога.

Мы считаем, что дилер в гла-
зах конечного клиента — это 
всегда более надежно. Кроме 
того, дилерская программа 
от «Самсон» очень понятна и 
удобна, помогает и постоянная 
поддержка специалистов от 
«Самсон-Домодедово». Став 
дилером, любая компания од-
нозначно увеличит объем про-
даж, привлечет новых клиентов 
и упростит для себя задачу по-
ставлять качественный товар, 
соответствующий требованиям 
покупателя».

 ИП Кутимский 
Год основания компании — 2013
Количество сотрудников — 3
Обслуживаемые рынки — г. Ленск и 
Ленский район Республики Саха (Якутия)

Директор 
компании 
Кутимский Олег 
Геннадьевич

ИП Кутимский О. Г.— 
дилер —  это всегда 
более надежно

ИП Кутимский 

ТОВАРЫ ДЛЯ ОфИСА
office-zakaz.ru/sakha

заказ бесплатного каталога
 и прайс-листа:

тел.:8 924 163 11 91,
 8 914 308 25 05

Кутимская Юлия Ивановна — заместитель 
руководителя

Терешкина Нонна — менеджер склада
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«Компания «Канц-сервис» начинала свою деятельность 
в 1998 году с одного коиска с канцтоварами на рыке 
г.Уфа, — рассказывает директор компании Батунин 
Олег Евгеньевич. — Со временем менялась ситуация на 
рынке. В конце 90-х появлялось большое  число предпри-
ятий-потребителей, и корпоративные клиенты предпо-
читали индивидуальный сервис. Тогда и была поставлена 
стратегическая цель — работать и развиваться на рынке 
корпоративных клиентов, именно тогда компания получи-
ла имя, которое известно уже более 16 лет нашим клиен-
там — «Канц-сервис».

Со временем требования клиентов к ассортиментному 
предложению и уровню сервиса повышались. Старые ме-
тоды приема заявок на канцтовары изживали свое. Было 
необходимо уменьшить время, затрачиваемое клиентом 
с момента составления заявки до непосредственного по-
лучения товара. И здесь нам помогло сотрудничество с 
группой компаний «Самсон», которое принесло нам толь-
ко положительные результаты. В дилерской программе 
мы увидели множество преимуществ: во-первых, опера-
тивность выполнения заказов; во-вторых, каталог товаров 
для офиса, грамотно составленный и удобный; в-третьих, 
интернет-магазин, который с развитием рынка интернет-
продаж становится большым плюсом в сфере корпоратив-
ных продаж. В структуру нашей компании работа по ката-
логам вписалась вполне логично, и мы считаем, что такой 
удобный инструмент для работы должен быть у каждого на-
шего клиента. 

Работать по каталогу, несомненно, удобнее: экономится 
время как продавца, так и покупателя. Как следствие у нас 
увеличился товарооборот, выросли доходы, стал значи-
тельно шире ассортимент предлагаемой продукции, по-
явились новые группы товаров.

И сегодня наша компания готова предоставить своим 
клиентам весь спектр услуг — доставку товара в офис, 
оперативную связь с менеджером компании, возможность 
заказать товар через интернет-магазин или по каталогу . 
Это позволило нам выйти на новый уровень обслуживания 
корпоративных клиентов. 

Работая с нами, закупщикам не требуется покидать свои 
кабинеты ради покупки товаров для офиса, а благодаря 
интернет-магазину они получили возможность еще более 
широкого выбора товара. Сегодня сервис и грамотное то-
варное предложение выходят на первый план, и мы оправ-
дываем ожидания наших клиентов, развиваемся и совер-
шенствуем свою работу».

Компания Канц-сервис
Год основания компании — 1998
Количество сотрудников — 5
Обслуживаемые рынки — 
г. Уфа, республика Башкортостан

Компания Канц-сервис: 
совершенствуем свою 
работу

Компания Канц-сервис 

ТОВАРЫ ДЛЯ ОфИСА
www.office-zakaz.ru/cancservis

заказ бесплатного каталога
 и прайс-листа:

тел.:(347) 282-19-44

Директор 
компании 
Батунин Олег 
Евгеньевич

Директор Батунин Олег Евгеньевич и 
заместитель директора Тойкеев Николай Михайлович
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Классика жанра: спрос 
рождает предложение

Рост или падение потребитель-
ского спроса на определенные 
товарные позиции — это всегда 
реакция на изменения в общеэко-
номической и социальной жизни 
общества. Стабильность в эконо-
мике, рост благосостояния стано-
вятся толчком для развития самых 
разнообразных хобби. Все больше 
людей в свободное время активно 
занимаются живописью и рисун-
ком, декоративными техниками. 

В ассортимент канцелярских 
магазинов товары для рисования 
входили и раньше, однако качество 
их далеко не всегда было профес-
сиональным. Программа по ИЗО в 
младших и средних классах школы 
должна была приобщить детей к 
рисованию по бумаге карандаша-
ми, акварелью (наиболее удобный 
для школы материал, который, к 
тому же, легко отмывается от парт, 
стульев и рук) и изредка гуашью. 
Требовать при таких задачах ис-
пользования специализированных  

художественных материалов, с уче-
том стоимости последних было бы 
непозволительной роскошью.

Однако, как гласит поговорка, 
«новые времена — новые песни». 
Во-первых, изменились техноло-
гии производства: многие художе-
ственные принадлежности стали 
изготовляться из современных 
синтетических материалов, что 
повысило их качество и снизило 
цену, сделав более доступными. 
Во-вторых, все больше детей и 
взрослых посещают художествен-
ные школы, студии, кружки, пре-
подаватели которых уделяют ин-
струментарию своих учеников 
серьезное внимание. Да и сами 
учащиеся с удовольствием пробу-
ют свои силы в самых разных тех-
никах. В-третьих, все больше по-
является в наших школах учителей 
рисования, экспериментирующих с 
различными художественными ма-
териалами.

Поэтому те продавцы канцеляр-
ских  товаров, которые стремятся 
идти в ногу со временем и при-
влекать новых клиентов,  все чаще 

Текст: Ольга ПАЛИЙ

В мире 
мольбертов 
и холстов

Канцелярский магазин, торгующий товарами для профес-
сиональных занятий художественным творчеством — холстами, 
мольбертами, этюдниками — одна из  примет нашего времени. 
Перспективы введения новых товарных позиций в традиционный 
канцелярский ассортимент, наиболее интересные модели — в 
нашей рубрике «Школьный базар».
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включают в ассортимент такие то-
варные позиции, как художествен-
ные кисти, мольберты, холсты.  

О развитии и перспективах оте-
чественного рынка художественных 
материалов, наиболее известных 
торговых марках и лидерах продаж, 
особенностях спроса рассуждают 
наши эксперты — Светлана Пе-
стова, начальник отдела сбыта и 
маркетинга ООО «Художествен-
ные материалы», Олег Быков, 
старший маркетолог по развитию 
ассортимента группы компаний 
«Самсон», Роман Пьяных, менед-
жер отдела канцтоваров и това-
ров для офиса группы компаний 
«Самсон».

Качество кисти — 
гарантия успеха!

Производители, торговые марки, спрос
Российский рынок художествен-

ных кистей весьма активно разви-
вается последние несколько лет: 
расширяется ассортимент, растет 
динамика продаж, появляются но-
вые торговые марки. Наибольшим 
спросом среди покупателей пользу-
ются такие ТМ, как «Художественные 
материалы», «Гамма», «Рублефф», 
популярность которых обусловлена, 
прежде всего, высоким качеством, 
надежностью и долговечностью 
продукции.

За последнее время, по мне-
нию Светланы Пестовой, «Художе-
ственные материалы», «появилось 
огромное многообразие моделей. 
Даже специалисту крайне тяжело 
осуществлять оценку, сравнение и 
выбор. Кроме того, в группе художе-
ственных кистей можно наблюдать 
все вариации качества: от очень 
достойного до крайне низкого. На 
текущий момент покупатель уже не 
может и не должен доверять «на сло-
во», только потому, что кисть заявле-
на как профессиональная». 

Производство художественных ки-
стей — сегмент, где на данный мо-
мент доминируют российские про-
изводители и дистрибьюторы, доля 
которых достигает 60% (подробнее 
см. диагр. №1). Наиболее известны-
ми игроками являются ООО «Худо-
жественные материалы», «Гамма», 
«Альбатрос», «Рублефф», «ЗХК». Как 
замечает Светлана Пестова, «Ху-
дожественные материалы», «на 
рынке представлено не так много 
производителей, как кажется (один 
производитель может выпускать не-
сколько торговых марок)». 

Художественные кисти — товар, 
который имеет, по мнению наших 
экспертов, два пика продаж. Один 
из них (апрель-май) связан с под-

готовкой учащихся художественных 
училищ и вузов, а также профес-
сиональных художников, к большо-
му пленэрному сезону, второй (сен-
тябрь-октябрь) — с началом нового 
учебного года в художественных сту-
диях, школах, колледжах, вузах. Ле-
том традиционно продажи художе-
ственных кистей падают, в остальное 
время — ноябрь-март — продажи 
невысоки, но стабильны.

Выбирая кисть, покупатель, пре-
жде всего, обращает внимание на 
материалы, из которых она сделана, 
потому что именно этот параметр 
наряду с формой пучка кисти игра-
ет важнейшую роль при использо-
вании того или иного типа красок 
(акварель, гуашь, тушь, акрил, мас-
ло, темпера) для решения опреде-
ленных художественных задач. На 

втором месте по значимости стоит 
такая характеристика товара, как 
цена, на третьем — дизайн изделия. 
Известность бренда, долговечность 
и удобство товарной упаковки для 
потребителя не являются важными 
параметрами при покупке художе-
ственных кистей (см. диагр. № 2).

Наши эксперты уверены, что ди-
намика развития отечественного 
рынка художественных кистей по-
ложительна и не лишена особенно-
стей: «Рынок художественных това-
ров растет, и продажи кистей растут» 
(Роман Пьяных, менеджер отдела 
канцтоваров и товаров для офи-
са группы компаний «Самсон»); 
«Если же сравнивать объемы про-
даж школьных кистей и более до-
рогих профес сиональных образцов, 
то конечно, объем продаж школьной 
группы выше: это массовый сегмент. 
В тоже время динамика роста продаж 
у профессиональной линейки выше» 
(Светлана Пестова, начальник от-
дела сбыта и маркетинга ООО «Ху-
дожественные материалы»). 

Унция высококачественного колонкового волоса дороже унции золота. 
Тройская унция, которая используется в торговле золотом, составляет 
31.1034768 граммов.

Диаграмма 1.
Процентное соотношение 

производителей 
художественных кистей

Диаграмма 2.
Рейтинг характеристик 
художественных кистей 

(покупатель)
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Лидеры продаж
Спрос на определенные модели ху-

дожественных кистей в нашей стране 
во многом определяется вековыми 
традициями русской художественной 
школы: натуральный волос, короткая 
или средняя ручка. Однако новые до-
стижения науки и промышленности 
серьезнейшим образом влияют на 
рынок, и, по словам наших экспер-
тов, кисти из искусственных воло-
кон постоянно растут в продажах и 
составляют реальную конкуренцию 
колонковым, беличьим и щетинным 
(см. диагр. № 3). 

В живописи нет мелочей, которые 
не оказывали бы влияния на конеч-
ный результат работы художника. 
Форма и размер кисти — важнейшие 
факторы, влияющие на уровень про-
даж этой товарной группы. Самым 
большим спросом пользуются кру-
глые кисти (57,5%), на втором ме-
сте — плоские (36,5%), на третьем 
(6%) — специализированные: «ле-
щина», «веерная», «кошачий язык», 
«шлиппер», «флейц» и т. п. Оценивая 
как потребительскую характери-
стику размер пучка (номер кисти), 
наши эксперты обращают внимание 

на несколько важных аспектов: «В 
каждом виде волоса свой «топ-5», 
более того он различается и в рам-
ках одного волоса от серии к се-
рии, — говорит Светлана Пестова, 
«Художественные материалы». 
— В целом можно отметить, что в 
профес сиональных художественных 
кистях наиболее востребованы мел-
кие номера 00-0-1-2-3-4. Это значи-
тельно отличается от канцелярских 
школьных кистей, где наибольший 
спрос у средних кистей 2-3-4-5». Ро-
ман Пьяных, «Самсон», анализируя 
канцелярский школьный сегмент, 

приводит следующие данные: «са-
мые востребованные номера кистей 
— 3,2,4,5,6».

Для того, чтобы сформировать ин-
тересный и сбалансированный ас-
сортимент, реселлеру необходимо 
четко представлять контингент своих 
покупателей, их предпочтения и тре-
бования и стараться максимально 
им соответствовать: «Основное тре-
бование к кисти для дошкольника  — 
безопасность (соответствие специ-
альным техническим регламентам) 
и достаточно большой размер, — 
поясняет Светлана Пестова, «Ху-
дожественные материалы». — На 
уровне средней школы — наличие 
нескольких кистей из обязательного 
набора (обычно преподаватель дает 
список для родителей), надежность 
(волос «не лезет», ручка не отпада-
ет) и, опять же, безопасность. Ма-
стера-любители ищут инструмент 
для конкретной техники творчества. 
К примеру, для декупажа подходят 
короткие плоские синтетические 
кисти — именно их и будет искать 
потребитель. Любитель достаточно 
негибок в заменах и нуждается в гра-

мотных консультациях, т. к. не очень 
разбирается в кистях как инструмен-
те. Профессионалы — и учащиеся 
специализированных художествен-
ных школ, и профессиональные ху-
дожники — требовательны в выборе 
инструмента для работы. Им необхо-
дим широкий ассортимент видов во-
лоса, форм рабочей части, размеров 
кисти, моделей различных по длине 
ручки. Конечно, очень пристрастно 
оцениваются рабочие характери-
стики кисти: как кисть «собирается», 
как держит краску, «проминается» 
ли в работе. Учащиеся художествен-

ных школ имеют одну любопытную 
особенность: на начальных этапах 
обучения выбор отдается обычным 
школьным кистям как более эконо-
мичным, но на средних и высших 
ступенях учебы потребности значи-
тельно возрастают». 

Наши эксперты высказывают так-
же свое мнение по поводу коли-
чества позиций художественных 
кистей, которые обеспечат покупа-
телю оптимальный выбор. Роман 
Пьяных, менеджер отдела канц-
товаров и товаров для офиса 
группы компаний «Самсон», уве-
рен, что таких позиций должно быть 
порядка ста, Светлана Пестова, 
«Художественные материалы», 
для канцелярского магазина пред-
лагает 2 варианта: «Минимальный 
набор канцелярского магазина — 
5-10 видов наборов кистей. Опти-
мальный вариант — наборы + 30-50 
моделей разных одиночных кистей» 
и замечает, что «ассортимент ки-
стей в художественном магазине 
значительно выше. Нужно иметь не-
сколько ценовых групп (к примеру, 
наши художественные клиенты ча-
сто в дополнение к профессиональ-
ной линии берут школьные кисти как 
эконом-вариант). В каждой ценовой 
группе нужно иметь различные виды 
волоса, формы и широкий размер-
ный ряд. Количество моделей может 
быть от 100 и выше. Верхняя планка 
часто не ограничена».

Новые технологии для новых кистей
Удивительно, сколько челове-

чество за свою историю создало 
простых и совершенных в своей 
простоте предметов в самых раз-
ных областях своей деятельности! 
Кисть — один из них. Меняются ма-
териалы, размеры, форма пучка, но 
структура и предназначение оста-
ются такими же, как и тысячу лет 
назад. Однако это не значит, что на 
рынке художественных кистей не 
может появиться ничего нового: 

Колонок — хищный пушной зверек из семейства куньих, в неволе не жи-
вет. Ареал обитания — Сибирь, Китай и Корея. Лучшие кисти делаются 
из волос хвоста сибирского колонка. 

Диаграмма 3.
Доли продаж худ. кистей в 

зависимости от материала пучка 
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«При разработке новых моделей мы 
следуем тенденциям в творчестве, 
консультируемся с художниками и 
мастерами различных промыслов, 
— говорит Светлана Пестова, «Ху-
дожественные материалы». — Мы 
изучаем, пробуем разные виды син-
тетического волокна, ведем разра-
ботки и в области натурального во-
лоса. В результате создаем изделия, 
наиболее подходящие для работы, а 
значит, можем рассчитывать на хо-
рошие продажи. Сейчас мы актив-
но развиваем хобби-линию кистей: 
разрабатываем и выпускаем кисти 
для различных техник творчества —
декупаж, китайская роспись, батик. 
Среди новинок можно отметить 4 
серии синтетических кистей на ко-
роткой деревянной ручке: овальные, 
скошенные, классические плоские 
и укороченные плоские. Данный ас-
сортимент отлично дополняет серию 
круглых кистей из синтетики и по-
зволят реализовать различные твор-
ческие идеи».

Авторитетный прогноз
Анализируя развитие российского 

рынка художественных кистей в тече-
ние последних лет и делая прогнозы 
на сезон 2014-2015, наши эксперты 
не сомневаются, что востребован-
ность покупателями качественных 
и разнообразных инструментов для 
живописи сохранится. «Профес-
сиональная линия художественных 
кистей продолжит расти в прода-
жах: интерес к творчеству, к само-
реализации себя через искусство 
высок» (Светлана Пестова, «Ху-
дожественные материалы»). «Мы 
ожидаем, что в сезоне 2014-2015 
продажи данной товарной позиции 
составят более миллиона рублей» 
(Роман Пьяных, «Самсон»). Следо-
вательно, включение художествен-
ных кистей в ассортимент реселлера 
станет дополнительным источником 
прибыли. В качестве возможного ли-
дера продаж Роман Пьяных, «Сам-
сон», называет круглую кисть из во-
лоса белки № 3 (Brauberg, Rоubleff), 
а Светлана Пестова уверена, что 
«все выпускаемые нами новинки 
станут отличным дополнением к су-
ществующему базовому ассорти-
менту кистей. Причем как к канце-
лярскому, так и к художественному. 
Новые серии относятся к хобби-ли-
нии, что позволяет оценивать их как 
массовый сегмент и ожидать высо-
ких продаж».

Когда художник 
за мольберт садится…

Производители, торговые марки, спрос
Мольберты относительно недавно 

начали приобретать популярность у 
широкого круга покупателей. В по-
следние годы, по словам экспертов, 
«на фоне интереса к творчеству в 
целом продажи мольбертов также 
растут. Кроме того, некоторая часть 
из них закупается в качестве демон-
страционного оборудования (для 

размещения объявлений, перенос-
ных выставок и т. п.), что, разумеет-
ся, влияет на рост продаж» (Свет-
лана Пестова, начальник отдела 
сбыта и маркетинга ООО «Худо-
жественные материалы»); «Рынок 
прогрессирует, обладает большим 
потенциалом. Товар пользуется до-
вольно широким спросом, о чем сви-
детельствует динамика продаж в на-
шей компании: появившись в нашем 
ассортименте в 2012 году, мольбер-
ты демонстрируют от года к году 
более чем двукратный рост». (Олег 
Быков, старший маркетолог по 
развитию ассортимента группы 
компаний «Самсон»).

 Основными игроками на рынке 
мольбертов и этюдников наши экс-
перты называют российские ООО 
«Художественные материалы», ООО 
«Альбатрос», Подольск Арт-центр, 
присутствуют также европейские, 
китайские, украинские производи-
тели. Европейский товар хорош, но 
дорог; азиатский, в большей части 
своей, дешев, но обладает более 
узким функционалом. Российская 
продукция, благодаря хорошему ба-
лансу цены и качества, пользуется 
устойчивым спросом покупатель-
ской группы, которую можно услов-
но обозначить как «почти професси-
оналы» — учащиеся художественных 
колледжей, вузов, «продвинутые» 
художники-любители. «Продукция 
ООО «Художественные материалы» 
представлена во многих регионах 
России и странах СНГ. Покупатель 
высоко ценит ее за надежность и 
функциональность, а широкий ас-
сортимент позволяет удовлетворять 
различные запросы (можно подо-
брать модель под конкретную зада-
чу)», — говорит Светлана Пестова, 
«Художественные материалы».

Соотношение долей продаж то-
варов по месту производства, по 
мнению наших экспертов, распре-
деляется следующим образом: от-
ечественные производители — 41%, 
страны юго-восточной Азии — 52,5%, 
Европа — 6,5% (см. диагр. №4).

Наибольшее внимание при выборе 
модели покупатели уделяют таким 
характеристикам товара, как цена, 
надежность, дизайн и материалы, 
из которых изготовлен мольберт или 
этюдник. А вот наличие дополни-
тельных элементов конструкции не 
вызывает повышенного покупатель-
ского интереса (диагр. № 5).

Среди различных моделей мольбер-
тов и этюдников наибольшим спросом 
пользуются товары низкого и средне-
го ценового сегмента: «Как и везде 
массовый сегмент — это недорогие 
модели с классическим функциона-
лом, — говорит Светлана Пестова, 
«Художественные материалы».  —  
При этом нужно понимать, что хоть 
цена и является очень важным факто-
ром при принятии решения о покупке, 

Диаграмма 4.
Процентное соотношение 

производителей мольбертов и 
этюдников 

Диаграмма 5.
Рейтинг характеристик 
мольбертов (потребитель)
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это не значит, что выберут именно по 
цене. Решение всегда принимается с 
учетом ряда критериев (функционал, 
надежность и т. д.)». 

Лидеры продаж 
Конечно же, это мольберты и 

этюдники, обладающие такими ка-
чествами, как прочность, устой-
чивость, удобство в использова-
нии, надежность и долговечность, 
адекватная цена. Традиционно вы-
сок уровень продаж классических 
моделей.  «Наибольшим спросом 
пользуются модели мольбертов 
«Хлопушка» и «Ученический», — го-
ворит Светлана Пестова, началь-
ник отдела сбыта и маркетинга 
ООО «Художественные материа-
лы». — Это классические модели с 
базовым функционалом. «Хлопушка» 
уже содержит рабочую поверхность 
в виде планшета и необходима  как 
оборудование для работы на бумаге. 
«Ученический» дополнительно по-
зволяет работать на подрамнике с 
холстом. Кроме того, очень хорошо 
продаются «палочные» мольберты. 
Они очень компактны и удобны как в 
транспортировке, так и в хранении, 
больше служат для демонстрации, 
но могут быть использованы и как 
классический рабочий мольберт». 
Популярность «Хлопушки» отмечает 
и Олег Быков, старший маркето-
лог по развитию ассортимента 
группы компаний «Самсон»: «Наи-
более популярной позицией явля-
ется мольберт напольный Brauberg 
«Хлопушка», преимущество которо-
го заключается в жестком крепле-
нии планшета или подрамника. две 
основные причины его популярно-
сти, равно дополняющие друг друга: 
широкая аудитория пользователей 
от начинающих художников до про-
фессионалов и  оптимальная цена». 

Выделяя среди художественных 
принадлежностей позиции, которые 

пользуются высоким спросом, нель-
зя не заметить одну характерную 
особенность товарной группы: есть 
популярные, массовые модели, есть 
модели,  спрос на которые стабилен 
и высок, но востребованы они очень 
ограниченным числом профессиона-
лов. На это обращает внимание Свет-
лана Пестова, «Художественные 
материалы»: «Причины — прежде 
всего, в традициях классического ху-
дожественного образования: моде-
ли «Хлопушка» и «Ученический» про-
верены временем. Сюда же можно 
добавить и более сложные профес-
сиональные мольберты «Студия» и 
«Академия». Они, конечно, продаются 
в меньших количествах по сравнению 
с массовым сегментом. В то же вре-
мя в своей категории они пользуются 
устойчивым спросом. Отдельно стоит 
отметить настольные мольберты. Они 
привлекательны своими небольшими 

габаритами. Часто служат домашним 
мольбертом, так как не требуют осо-
бого места для установки. В нашей 
линейке настольных мольбертов сей-
час 9 моделей на выбор». 

Новое — это классика, 
классика и еще раз классика
Наши эксперты сходятся в том, что 

появление новинок в ассортименте 
мольбертов и этюдников, в отличие от 
других товаров для художественного 
творчества, случается крайне редко. 
Причина в том, что станковая живо-
пись в техническом отношении — 
консервативный вид деятельности: 
«инструменты, материалы, техники 
рождаются и оттачиваются года-
ми», — считает Роман Пьяных, ме-
неджер отдела канцтоваров и то-

варов для офиса группы компаний 
«Самсон». «Придумать в мольбертах 
что-то принципиально новое доста-
точно сложно, — убеждена Светлана 
Пестова, «Художественные мате-
риалы». — Наш текущий ассортимент 
закрывает практически все запросы 
покупателей. Изредка встречаются 
просьбы об изменении высоты той 
или иной модели. Если же речь идет о 
каком-то новшестве, то все разраба-
тывается в тесном сотрудничестве с 
художниками, преподавателями худо-
жественных учебных заведений, теми, 
кто непосредственно использует про-
дукцию. Это обеспечивает высокий 
спрос на новинки». 

Изменения, которые вносят про-
изводители в модели мольбертов и 
этюдников, касаются, прежде всего, 
эргономики и дизайна: «В 2014 году 
мы пока не запускали новинки в про-
дажу, —  говорит Светлана Пестова, 
«Художественные материалы». — 
Новые модели готовятся, разработки 
ведутся в части эргономики моделей. 
В классические варианты добавляем 
дополнительные приспособления, 
которые помогают создать комплекс-
ную организацию рабочего про-
странства. Еще одно направление 
нашей работы — создание более эко-
номичных моделей за счет упроще-
ния части конструктивных элементов. 
Возможны также чисто декоративные 
изменения, к примеру, цветные по-
крытия изделий».  

Роман Пьяных, «Самсон», пред-
полагает, что новым в производстве 
мольбертов и этюдников может стать 
«появление более современных ма-
териалов, которые смогут выполнить 
весь необходимый функционал, но 
будут более легкими по весу (акту-

Пленэр (фр. plein air, буквально — открытый воздух) — работа художни-
ков вне мастерской, на открытом воздухе, для более точной передачи 
эффектов естественного освещения.
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ально для переносных мольбертов) 
или менее дорогими».

Авторитетный прогноз 
Нечасто бывает так, что эксперты 

так единодушны и, главное, увере-
ны в своих прогнозах. Но в случае с 
мольбертами и этюдниками опро-
шенные нами специалисты согласны 
с тем, что у этой товарной позиции 
прекрасные перспективы. Светла-
на Пестова, «Художественные 
материалы»: «На наш взгляд, суще-
ствующая положительная динамика 
продаж сохранится. Рынок пока не 
насыщен»; Олег Быков, старший 
маркетолог по развитию ассор-
тимента группы компаний «Сам-
сон»: «Абсолютно уверен, что новин-
ки под торговой маркой BRAUBERG 
покажут весомый результат. Данные 
позиции, подкрепленные конкурент-
ными ценами и высоким качеством, 
несомненно, будут востребованы 
как нашими текущими, так и новыми 
клиентами».

Мастер наносит краску 
на серое полотно

Производители, торговые марки, спрос
Холст — основа масляной и тем-

перной живописи. Без него, конечно, 
можно обойтись, используя грунто-
ванный картон, доску, даже металли-
ческое основание, но именно холст 
является идеальным материалом, на 
котором эти сложные виды живопи-
си раскрывают все богатство своих 
изобразительных возможностей. 
Общий рост покупательского инте-
реса к товарам для художественного 

творчества, разумеется, отразился 
повышением продаж грунтованных 
холстов на подрамнике и на картоне. 
Именно эта товарная позиция под-
ходит многим любителям и начина-
ющим художникам, избавляя их от 
необходимости самостоятельно за-
ниматься непростым делом — под-
готовкой основы для масляной или 
темперной живописи. «Рынок наби-
рает обороты, товар пользуется до-
вольно высоким спросом, продажи 
растут, — сообщает Олег Быков, 
«Самсон». — Да и как может быть 
иначе? Холст — это расходный мате-
риал! Причем данная динамика каса-
ется как холстов на картоне, так и на 
подрамнике». 

Основными производителями и 
дист рибьюторами грунтованных хол-
стов на российском рынке являются, 
ARTРеалистик, Колибри, ООО «Аль-
батрос», Подольск Арт-центр, ОАО 
«Гамма», «Черная речка»,  ЗКХ, группа 
компаний «Самсон». Большая часть 
продукции (64,5%) производится 
в странах юго-восточной Азии (см. 
диагр. № 6), и специалисты пред-
полагают, что эта доля будет расти 
благодаря демпинговым ценам. На 
отечественное производство прихо-
дится примерно треть рыночного ас-
сортимента, что не так уж и мало. 

Выбирая товар, покупатель пре-
жде всего обращает внимание на 
характер основы холста (картон или 
подрамник). Второе место на шкале 
покупательских предпочтений зани-
мают материалы, из которых изго-
товлен холст, и наличие контура или 
эскиза; третье — цена и форма хол-
ста. Известность марки для россий-
ского покупателя наименее значима 
(см. диагр. № 7). 

Самый высокий спрос наши экс-
перты отмечают на товары низко-
го и среднего ценовых сегментов. 
Использование в работе дорогих 
холстов — это привилегия профес-
сиональных художников, которые 

весьма требовательны к качеству 
основы своих картин и учитывают 
самые тонкие нюансы материалов и 
технологии. «Наши холсты выдержа-
ны в традиционной технологии из-
готовления, — поясняет Светлана 
Пестова, начальник отдела сбыта 
и маркетинга ООО «Художествен-
ные материалы». — Это ручная 
натяжка негрунтованного льняного 
холста, особая обработка и закре-
пление материала и только затем 
грунтовка. Готовое полотно практи-
чески не провисает в процессе твор-
ческой работы. Конструкция основы 
позволяет дополнительно регулиро-
вать натяжку, что очень важно в ра-
боте художника. Обратной стороной 
данной технологии является доста-
точно высокая себестоимость и, со-
ответственно, цена».

Лидеры продаж
Продажи художественных холстов, 

как и всех товаров для живописи, 
разделяются на массовые и профес-
сиональные. Во второй категории 
выявить лидера затруднительно, по-
тому что здесь учитывается слиш-
ком много нюансов — материал, из 
которого изготовлен холст, характер 
переплетения нитей, фактура по-
верхности — влияющих на конечный 
результат. Художник выбирает такую 
структуру холста, которая наиболее 
точно подойдет для создания опре-
деленного художественного образа. 

Среди массовых продаж, как счи-
тают наши эксперты, лидируют хол-
сты на картоне, «являющиеся самым 
массовым расходным материалом 
для всей целевой аудитории» (Олег 
Быков, «Самсон»). Наиболее попу-
лярен прямоугольный холст разме-
ра 30х40, являющийся практически 
универсальной рабочей плоскостью.

Нити, из которых делается холст, 
различны по своему происхожде-
нию: хлопок, лен, пенька, джут… Лен 
традиционно считается самым под-
ходящим материалом, но он исполь-
зуется далеко не каждым художни-
ком: сказывается разница в манере 
письма. Бесспорно, у каждого вида 

Диаграмма 6.
Процентное соотношение 
производителей холстов

Диаграмма 7.
Рейтинг характеристик 

холстов (потребитель)
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основ есть свои достоинства и недо-
статки, и ради того, чтобы миними-
зировать последние, современные 
производители выпускают вари-
анты смесовых холстов: из хлопка 
и вискозы, хлопка и джута, льна и 
синтетических нитей. Однако такие 
холсты, как и те, которые полностью 
изготовлены из синтетических мате-
риалов, пока не прошли проверку на 
долговечность. 

В последние годы на российском 
рынке появляется новая товарная 
позиция — наборы грунтованных 
холстов разного размера, которые 
дают и профессионалам, и люби-
телям возможность выбрать наи-

более выгодный для воплощения 
своих творческих задумок вариант. 
«Данный вид продукции пока очень 
мало представлен на отечествен-
ном рынке, — говорит Олег Быков, 
старший маркетолог по развитию 
ассортимента группы компаний  
«Самсон». — Хотя, со слов произ-
водителей, подобные наборы чрез-
вычайно популярны на рынках дру-

гих стран. В нашем ассортименте в 
сентябре появится набор из 5 хол-
стов 100% хлопок, вес 380г/м2, раз-
мерами 18x24, 24x30, 30x40, 40x50 
и 50x70см. Думаем, что эта позиция 
имеет все шансы стать хитом. Наше 
предложение интересно сочетанием 
качества продукции и чрезвычайно 
низкой цены, когда вместо 2-3 хол-
стов покупатель сможет приобрести 
за ту же цену целых 5».  

Авторитетный прогноз
Грунтованные холсты, несомнен-

но, будут пользоваться спросом, 
пока будут востребованы материалы 
для живописи, причем разные цено-
вые категории найдут своих покупа-
телей. Массовый потребитель будет 
искать продукцию достойного каче-
ства по приемлемой цене. 

Отечественный рынок принад-
лежностей для живописи — худо-
жественных кистей, мольбертов, 
этюдников, холстов — активно раз-
вивается, и темпы этого развития 
вряд ли снизятся. Одна из харак-
терных особенностей продаж в дан-
ной товарной категории — меньшая 
привязанность потребителя к фак-
тору цены при совершении покупки,  
готовность купить более дорогую 
модель из ряда аналогичных, если 

она удовлетворяет всем его тре-
бованиям и идеально подходит для 
решения стоящих перед ним твор-
ческих задач. Включение качествен-
ных товаров для живописи в ассор-
тимент канцелярских магазинов 
способно обеспечить реселлеру и 
расширение ассортимента, увели-
чение числа покупателей, и рост 
прибыли.

Геродот в своих исторических трудах особо отмечал умение жителей 
Восточных Балкан ткать холсты из конопляной нити (пеньки), которые 
невозможно было отличить от льняных. Сейчас пенька активно исполь-
зуется европейскими текстильщиками для изготовления художествен-
ных холстов. 





В сентябре ассортимент груп-
пы компаний «Самсон» пополнят 
различные модели мольбертов и 
этюдников под торговой маркой 
BRAUBERG, предназначенные для 
разной целевой аудитории. 

Учащиеся художественных сту-
дий, школ и вузов, профессионалы 
и любители, стремящиеся запечат-
леть удивительные эффекты есте-
ственного  освещения и придаю-
щие большое значение живописи на 
пленэре, оценят мольберт 190651, 
исполненный в виде треноги. Им 
также будут интересны этюдный 
ящик 190657 и этюдники на регу-
лируемых ножках 190654 и 190655. 
В этих моделях предусмотрены  от-
деления для красок, кистей, ма-
стихинов, растворителей и прочих 
принадлежностей, необходимых ху-
дожнику. Все изделия легки, устой-
чивы, компактны и просты в сборке. 
Мольберт, этюдный ящик и этюд-
ники способны размещать холсты 
различной высоты: от 50 до 100см. 
Для удобства транспортировки ком-
плектуются надежными ремнями. 

Напольные мольберты 190652 
и 190653 привлекут внимание тех 
живописцев, кто предпочитает 
работать в закрытых помещени-
ях — мастерской, дома, студии, ху-
дожественной школе. Удобная эр-
гономичная конструкция позволяет 
размещать на мольбертах полотна 
высотой до 136 см.

 Для самых юных эстетов, кто толь-
ко начинает заниматься рисова-
нием и живописью, ТМ BRAUBERG 
предлагает невероятно удобный, 
устойчивый и простой в эксплуата-
ции напольный мольберт «Хлопуш-
ка» (190659) с планшетным щитом 
60*60см. К рабочей поверхности 
бумага может крепиться кнопками 
или малярной лентой. Мольберт 
укомплектован полкой, на которую 
можно положить необходимые юно-
му художнику принадлежности — 
карандаши, ластики, кисти, а также 
установить холсты на подрамнике. 
Группу также дополняют весьма вос-
требованные настольные мольберты 
190656 и 190658, рассчитанные на 
широкий круг покупателей. Все мо-
дели мольбертов и этюдников изго-
товлены из бука и покрыты лаком. 

ТМ BRAUBERG в новом сезоне 
расширяет свой ассортимент 32 по-
зициями холстов. Это и 100% хлоп-
ковые холсты на высококачествен-
ном картоне (3 мм) весом 280 г/
м2 прямоугольной 190619-190624 
(р-ры 18x24, 24x34, 30x40, 40x50, 
50x60 см) и круглой 190624 (диа-
метр 40 см) формы. И 100% хлоп-
ковые прямоугольные холсты на 
картоне с контуром 190625-190634, 
весом 280 г/м2 размером 30x40 см. 
Десять дизайнов (разные варианты 
натюрмортов и пейзажей — наибо-
лее популярных живописных моти-
вов) будут интересны любителям и 
начинающим художникам. 

Учащиеся художественных школ 
и колледжей, профессиональные 
художники оценят грунтованные 
холсты на подрамниках, которые в 
ассортименте ТМ BRAUBERG пред-
ставлены моделями разных форм 
и  размеров, изготовленными из 
натуральных материалов высокого 
качества. 

• прямоугольные холсты из сме-
шанных волокон 45% хлопок, 55% 
лен на подрамнике 190635-190638, 
весом 420г/м2, размерами 24x30, 
40x50, 50x70, 80x100 см; круглой 
формы диаметром 40 см 190648, 
овальной формы 30x40 см 190649, 
оба весом 380 г/м2

• прямоугольные 100% льняные 
холсты на подрамнике 190639-
190642, весом 400г/м2, размерами 
30x40, 40x50, 50x60, 60x80 см;

• прямоугольные 100% хлоп-
ковые холсты на подрамнике 
190643-190647, весом 440 г/м2, 
размерами 18x24, 24x30, 30x40, 
40x50, 80x100 см;

• хотел бы еще раз выделить на-
бор холстов 5 штук, 190650, 100% 
хлопок, вес 380 г/м2, размера-
ми 18x24, 24x30, 30x40, 40x50 и 
50x70 см, который должен стать хи-
том продаж.

Расширяя свой ассортимент таки-
ми товарными группами как моль-
берты и холсты ТМ BRAUBERG, в 
которых традиционно наилучшим 
образом выстроено соотношение 
цена-качество, реселлер может за-
метно увеличить свою прибыль за 
счет привлечения новых групп по-
купателей. 

ТМ Brauberg — высокая 
радость творчества
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