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Товары и технологии

 

 

КаКие подарКи ищут ваши поКупатели?

Рыбаки и охотники
Заядлые рыбаки и охотники хорошо знают 

и любят термосы «Арктика». Среди их любим-

чиков — термосы из серии 105 со специальным 

покрытием и заниженной конструкцией (они от-

лично помещаются в рыболовные ящики). И су-

ровый, объемный «Шторм» (серия 109), который 

согреет большую компанию.

Любители природы 

Во время отважных путешествий и долгих походов 

не обойтись без хорошего термоса. Антивандальное 

покрытие на изделиях серии 106 дополнительно за-

щищает от сколов и царапин. А особенность серии 

107 — удобная ручка, которая при необходимости бы-

стро и легко складывается.

Жители большого города 
Сититермы — термосы, созданные специально 

для жителей мегаполиса (серия 702). Ведь и не-

спешная прогулка по городу, и утренний забег 

до работы приятнее, когда в дороге сопровождает 

горячий кофе или прохладный морс.

Автомобилисты
Утром взбодриться горячим кофе, вечером — успокоить 

нервы травяным чаем. С автомобильными вакуумны-

ми кружками любая дорога станет теплее. Специально 

для удобства использования у серии 410 прорезиненное 

дно, которое защищает от скольжения.

Ценители чая
Идеальный подарок тем, для кого заваривание 

чая — настоящее искусство. В вакуумных круж-

ках серии 412 с ситечком и ручкой чай заваривает-

ся при постоянной температуре — около 95 градусов. 

Так все тончайшие оттенки вкусов и ароматов раскрываются 

в полной мере.

Партнеры и начальники
Приятная на ощупь оплетка из «кожи канадского би-

зона» делает термосы серии 108 не только полезным, 

но и стильным подарком. Подарком, который идеаль-

но впишется в интерьер кабинета начальника или по-

дарочный набор для партнеров по бизнесу.

Те, кто следит за питанием
Термосы для еды помогут сэкономить и время, 

и деньги. Классические серии 201 и 301 надолго 

сохранят тепло домашнего обеда. А термос 

403 — с тремя удобными контейнерами — 

поможет составить вкусный и полезный 

рацион на целый день.

Бонус: универсальный подарок, 
который понравится каждому 
Классические термосы серии 101 из нержа-

веющей стали — хит продаж любого сезона. 

И праздничный не станет исключением. Обра-

тите также внимание на серию 103 с прорези-

ненным покрытием. А яркие краски серии 102 

отлично впишутся в новогоднюю палитру.

Подбираем идеальные подарки на зимние праздники вместе с компанией «Арктика»

в от-вот наступит череда зимних праздников. И мы уже начинаем задаваться вопросом, как подобрать идеальный 

ассортимент, в котором каждый покупатель найдет подарок для друзей, коллег и родных. Компания «Арктика» решила 

взять главную предпраздничную проблему на себя и подобрать идеальные термосы в подарок для каждого. 

Так какому термосу особенно обрадуются?

Порядок обеспечен

®

Как мы любим вспоминать о  теплых семейных 
ужинах! Эти сказочные ароматы, доносившиеся 

с кухни, они с нами навсегда. Поэтому мы и сравниваем 
то, что едим сейчас, с теми вкусами, что были в нашем 
детстве.

За столом проходили семейные советы, решались во-
просы. Это было время, когда все смотрели друг другу 
в глаза и делились: дети – новыми переживаниями, ро-
дители – опытом и знаниями. Мы узнавали немало но-
вого. Многим повезло научиться готовить, как мама или 
бабушка, потому что у взрослых было время и желание 
передать свой опыт. 

Сможем ли мы быть такими же ценными для наших 
детей? Передадим ли свои умения, чтобы продолжить 
семейную традицию и оставить светлые воспоминания 
о себе?

Мы постараемся! Мы будем практиковаться, и  у  нас 
получится. Наполним кухню ароматами, тарелки – едой, 
а семейную жизнь – смыслом. 

Master House за семейные ценности. Наши новые кол-
лекции сковород, форм для выпечки, френч-прессов 

Создавайте свои семейные ценности
и заварочных чайников созданы для уютных вечеров за 
семейным столом. Сковороды «Шеф Луиджи» и  «Шеф 
Алесандро» отличаются улучшенными свойствами. 
Стенки и дно толще обычных. За счет этого увеличена 
жесткость сковород. Борта выше, чтобы больше поме-
стилось и не выпало при перемешивании. Специальная 
проточка дна ускоряет нагревание сковороды и  делает 
его равномерным. Немецкое покрытие GREBLON пре-
дотвратит подгорание любых продуктов в процессе го-
товки.

Блинная сковорода «Шеф Адриано» совершенна.  
Ее форма и размеры созданы для идеальных блинов. 

Прекрасные формы для выпечки «Шарлотта», «Жор-
жетта», «Лизетта» приготовят все. Им помогут анти-
пригарное покрытие GREBLON и увеличенная высота 
бортиков. Вы можете готовить с  минимальным коли-
чеством масла и  точно знать, что потом все отмоется 
идеально. 

Создавайте ваши семейные ценности, а мы вас поддер-
жим. 

У вас все получится. Целуем!

30 × 20 × 5 см

625610
154,31 р.

«Шарлотта»                             «Жоржетта»                                      «Лизетта»                    «Шеф Алесандро»                              «Шеф Луиджи»

24 см

625613
132,44 р.

26 см

625614
338,99 р.

22/24/26/28 см

637339/ 637173/ 637174/ 637175
713,21/783,68/837,14/910,04 р.

22/24/26/28 см

636946/ 636947/ 636948/ 636949
684,05/749,66/797,04/869,94 р.
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Ножи серии Amalfi 

В течение многих лет TRAMONTINA является са-
мой популярной маркой ножей в  России. Мно-

гие отечественные покупатели знакомы с  кухонными 
и туристическими ножами бразильского производства, 
которые за долгие годы отлично себя зарекомендова-
ли в самых разных условиях. Вот и новая серия Amalfi 
изготовлена в лучших традициях производства ножей 
TRAMONTINA, и ее качество оценят все любители го-
товить – от домохозяек до профессиональных поваров 
в лучших ресторанах.

В отличие от остальных производителей TRAMON-
TINA использует собственный метод закалки стали. 
Лезвие ножей изготовлено из нержавеющей стали 
AISI 420. Перед полировкой и заточкой лезвия прохо-
дят многоэтапную термическую обработку: закалка от 
850 до 1060  ºC, охлаждение системой вентиляции до 
350 ºC, промораживание до 80 ºC на 30 минут, нагрева-
ние газом от 250 до 310 ºC. Благодаря этому сталь при-
обретает особую пластичность, коррозие- и жаростой-
кость, сохраняя твердость порядка 53 единиц по шкале 
Роквелла. Как результат, ножи TRAMONTINA требуют 
более редкой правки и заточки, что обеспечивает более 
долгий срок службы по сравнению с ножами из анало-
гичной стали других производителей.

Рукоятки ножей серии Amalfi выполнены из поли-
пропилена с  резиновыми вставками. Они долговечны 
и выдерживают температуру до 130 оC. Изделия можно 
мыть в посудомоечной машине.

В линейке представлены три вида ножей.
Ножи для мяса (длина лезвия 12,5 см)

Ножи для очистки овощей (длина лезвия 7,5 см)

Ножи для помидоров 
и цитрусовых (длина лезвия 12,5 см)

633718/633717
200,00 р.

Новинки ассортимента 
от ведущего мирового поставщика посуды

633712/633754
66,00 р.

633713/633714
53,50 р.

Ножи можно приобрести как по 
отдельности, так и в наборе.

Столовые приборы 
серии New Kolor
Изделия изготовлены из высо-

кокачественной нержавеющей 
стали. Особое внимание уделено 
окончательной обработке, чтобы 
предотвратить риск пораниться 
о края столовых приборов. Для бо-
лее комфортного использования 
ложки производятся с симметрич-
ной чашей и тщательно закруглен-
ными краями. Зубцы вилок отпо-

лированы с внутренней стороны, что облегчает уход за 
приборами. Благодаря заточке лезвия под углом зубцы 
столовых ножей TRAMONTINA проникают в  любую 
твердую пищу без особого усилия. Процесс закаливания 
придает стали дополнительную прочность и  позволяет 
дольше сохранить остроту. Рукоятки приборов изготов-
лены из бакелита.

В ассортименте представлены самые необходимые 
столовые приборы: ножи для мяса, столовые вилки, 
столовые и чайные ложки. Также предлагаются готовые 
наборы из вилки, ложки и ножа. 

Благодаря яркому дизайну и  очень привлекатель-
ной цене серия New Kolor позволяет абсолютно всем 
иметь на кухне столовые приборы от мирового брен-
да TRAMONTINA!

633715/633716
70,50 р. 

Вся продукция под брендом TRAMONTINA изго-
тавливается только на территории Бразилии!

633703/633704
81,50 р.

633719/633720
84,50 р.

633705/633706
49,00 р.

633709/633710
82,35 р.

Мск  Екб  Улн  Спб  Крд  Ирк  
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Metaltex была основана Эджидио Моранди 
в 1945 году в Швейцарии. Компания занималась 

производством хозяйственных товаров из проволоки, 
выпуская сита, венчики, шумовки и множество других 
маленьких приспособлений для кухни и дома.

За свою 70-летнюю историю Metaltex превратилась из 
небольшого предприятия в швейцарском городке Мен-
дризио в  мирового производителя товаров для дома, 
признанного во всех развитых странах.

Товары из проволоки, такие как этажерки, полки, сита, 
венчики и многие другие, при всем многообразии и ши-
роте ассортимента Metaltex по сей день являются визит-
ной карточкой компании. Все изделия из проволоки про-
изводятся на одном из заводов Metaltex в Италии! 

Удобные, вместительные и в то же время компактные 
этажерки и подставки для обуви позволяют рационально 
использовать каждый сантиметр пространства и  обе-
спечить удобный доступ ко всем убранным предметам. 
При этом они обладают уникальным покрытием LDPE 
plastic (пластик низкого давления), которое позволяет 
защитить от повреждений и  коррозии все элементы 
и сохранить первозданный внешний вид долгие годы! 
Покрытие устойчиво к  действию воды, не вступает 
в  реакцию со щелочами, растворами солей, органиче-
скими и  неорганическими кислотами. При комнатной 
температуре нерастворимо и не набухает.

Удобная организация пространства с

Аналогичными свойствами обладают и товары для ор-
ганизации кухонного пространства. Особыми преиму-
ществами различных полок, подставок и  сушилок для 
кухни является то, что они не требуют никаких допол-
нительных креплений, достаточно их просто поставить 
или повесить! Дополнительные полки, держатели для 
крышек, подставки для сковород и  многое другое по-
зволяют оптимизировать кухню с учетом потребностей 
и пожеланий каждой хозяйки. Поэтому изделия, принад-
лежащие этой категории, пользуются растущим спросом 
вне зависимости от сезонных колебаний продаж.

Кухонные приспособления разнообразят ваши блюда 
на кухне и станут незаменимыми помощниками. Такое 
простое приспособление, как нож с волнистым лезви-
ем, позволит красиво и  быстро нарезать любые ово-
щи и на стол, и для консервации. Вы сможете удивить 
своих гостей, порадовать детей и  близких необычной 
и красивой подачей.

Различные крючки для всевозможных кухонных по-
лотенец и  прихваток помогут любой хозяйке держать 
все под рукой в удобных местах.

Вся продукция Metaltex рассчитана на длительный 
срок службы, поэтому покупателям долгое время не 
придется думать о замене или обновлении!

637644
763,60 р.

637642
358,00 р.

637640
930,10 р.

637643
330,50 р.

637647
1004,60 р.

637637
353,00 р.

637636
43,00 р.

637627
73,00 р.

637613
49,50 р.

637625
116,00 р.

637612
206,40 р.

637634
56,80 р.

637629
46,50 р.

Цены действительны на 15 сентября 2017 года

Мск  Екб  Улн  Спб  Крд  Ирк  
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Торговая марка GALAXY представляет новинки. 
Популярной группой товаров являются наборы 

посуды с антипригарным покрытием, покрытием из не-
ржавеющей стали и керамики. Керамическое покрытие 
модели GL9501 экологически безопасно и позволяет 
готовить без масла. Особые светофильтры защищают 
от окрашивания. Преимуществами наборов посуды из 
стали GL9505 и GL9506 являются прочность и долговеч-
ность. Капсулированное дно обеспечивает отличную те-
плопроводность. Наборы подходят для всех типов плит. 

Чайники со свистком из нержавеющей стали GALAXY 
GL9206, GL9207, GL9208 и GL9212 оснащены механиз-
мом для поднятия свистка и литым непаянным дном. 
В линейке – модели с матовой (сатинированной) и зер-
кальной поверхностью. 

К преимуществам кофеварки GL0752 относятся вы-
сокая мощность, давление 5 бар, наличие капучинатора 
и возможность выбора режима работы. Безопасность 
пользователя обеспечивает функция автоотключения 
при отсутствии воды. 

Преимущества мультиварок GALAXY – оптимальная 
мощность и широкий выбор программ. Модели GL2641 
и GL2642 имеют чашу с антипригарным покрытием 
объемом 5 л, обладают функцией «Отложенный старт» 
до 24 ч. В комплекте поставляется емкость для приго-
товления на пару. 

Сковороды GL9817, GL9820, GL9824 и GL9825 имеют 
керамическое покрытие Excilon. Эргономика выражена 
в наличии удобной рукоятки, жаропрочного стекла и 
термоаккумулирующего дна. 

Щипцы для волос GL4508 имеют цельнокерамические 
пластины, которые удерживают влагу. Оснащены тер-
морегулятором и позволяют выпрямлять волосы при 
температуре, подходящей для различных типов волос. 
Инфракрасное излучение необходимо для ускоренного 
впитывания косметических средств. 

Аккумуляторный набор для стрижки GALAXY 
GL4158 оснащен лезвиями из керамики. 4 насадки-рас-
чески и триммер позволяют подстричь волосы на жела-
емую длину. Аккумулятор поддерживает непрерывный 
режим работы до 4,5 ч. Модель GL4157 оснащена лез-
виями из высококачественной японской нержавеющей 
стали. 

Многофункциональные весы GL4852, помимо веса, 
показывают уровень жидкости, жировой, костной и 
мышечной массы, норму потребления калорий. 

Утюги GALAXY могут иметь тефлоновое покрытие, 
покрытие из нержавеющей стали, керамики или эмали. 
Модель GL6105 оснащена тефлоновой подошвой. Высо-
кую эффективность утюгов GL6121, GL6106 и GL6116 
гарантирует наличие дополнительных функций. От-
париватель GL6205 предназначен для разглаживания 
деликатных тканей и оснащен регулятором интенсив-
ности пара. Шланги для выхода пара покрыты термо-
стойкой тканью канатного плетения.

Пылесосы GL6252 и GL6253 имеют мощность 1700 
и 1900 Вт, обладают пятиступенчатой системой филь-
трации. Преимуществом модели GL6253 является дли-
на шнура 4,5 м. Для комфорта пользователя пылесосы 
оснащены телескопической трубкой. Объем бака обеих 
моделей 3 л, имеется регулятор скорости воздушного 
потока. Модель GL6253 имеет регулятор мощности. 

GALAXY – свежесть твоих идей!

636903
2487,40 р.

636905
2894,40 р.

636904
1780,10 р.

636893
2063,60 р.

636894
1922,90 р.

636888
1754,10 р.

636901
684,70 р.

636899
450,20 р.

636900
1116,20 р.

622714
937,10 р.

636902
2532,60 р.

636906
606,00 р.

636908
624,10 р.

636909
678,40 р.

636910
732,60 р.

636890
3048,50 р.

636891
3648,80 р.

636898
834,90 р.

636896
1303,80 р.

636895
675,40 р.

636887
714,60 р.

634112
805,00 р.

634113
696,50 р.

636885
903,60 р.

636886
687,40 р.

86 №  4 ( 2 1 ) / 2 0 1 7 /  Э н е р г о M I X

Цены действительны на 15 сентября 2017 года

Мск  Екб  Улн  Спб  Крд  Ирк  



В наше время сложно найти человека, который бы 
не слышал слово «термос». Однако мало кто знает, 

чем термосы отличаются друг от друга, как выбрать под-
ходящий для себя и, главное, как важно обращать вни-
мание на то, из каких материалов сделан термос.

Компания БИОСТАЛЬ уже более двадцати лет зани-
мается производством термосов, и  мы можем честно 
сказать, что знаем о них много. И готовы поделиться на-
шими знаниями.

Как устроен термос?
Устройство современного термоса не претерпело зна-

чительных изменений со времени его изобретения, одна-
ко хрупкие стеклянные колбы уступили место экологич-
ным и практичным металлическим. При этом термосы 
БИОСТАЛЬ изготовлены из высококачественной не-
ржавеющей стали  18/8, что гарантирует неизменность 
вкуса ваших напитков или еды, а элементы термосов из 
пищевого пластика по праву имеют сертификат BPA-free, 
что означает полное отсутствие бисфенола А. 

Как подобрать свой термос?
В первую очередь нужно определиться: как вы плани-

руете использовать термос? Брать с  собой в  поход или 
на сплав по реке, на охоту или рыбалку, носить вкусную 
и полезную домашнюю еду на работу, а может быть, вы 
любите, чтобы в стремительной городской жизни у вас 
всегда под рукой был горячий чай или кофе? 

Для любой из этих целей компания БИОСТАЛЬ готова 
предложить термосы БИОСТАЛЬ различных серий.

Термосы серии «СПОРТ», например, предназначены 
для активного движения и экстремальных условий. Это 
не только специальная конструкция, дополнительные 
чашки в  термосах, но  и  забота о  мелочах: корпус тер-
мосов серии «СПОРТ» покрыт защитным лаком, что 
предотвращает примерзание рук к  металлу на морозе 
и одновременно защищает поверхность изделия от ца-
рапин.

Серия «АВТО» – это тщательно продуманные термо-
сы премиум-класса, снабженные, помимо прочего, за-
щитным термоизоляционным чехлом. Что бы вы ни вы-
брали: суповой термос с  широким горлом, термос для 
напитков с  узким горлом или универсальный термос, 
в  который можно положить еду или налить чай,  – вы 
всегда будете уверены, что термос вас не подведет.

Серия «ОХОТА» – для увлеченных охотников и рыбо-
ловов. Это термосы на любой вкус: с удобной ручкой или 
в чехле, с дополнительной пробкой или вставкой из эко-
кожи, которая препятствует скольжению. Конструкция 
термосов серии «ОХОТА» позволяет увеличить время 
сохранения температуры. Вы выбираете термос, а даль-
ше уже он заботится о вашем комфорте, сохраняя тепло 
или холод.

«КЛАССИКА». Обратитесь к этой серии, если вам ну-
жен простой, надежный и  проверенный временем тер-
мос. Дополнительная пробка? Две чашки? Ситечко для 
заваривания чая? Чехол для комфортной переноски? 
Удобная ручка? Металлические контейнеры в  наборе? 
Широкая горловина и чехол? А может, термос-кувшин – 
«термопот» без электричества? Глаза разбегаются, но 
зато можно выбрать именно то, что поможет вам достиг-
нуть цели. 

Также в этом году наш ассортимент пополнился но-
вой молодежной городской серией CROSSTOWN. Сей-
час в ней представлен термос-кружка: стильный дизайн, 
лаконичность форм, кнопка-предохранитель, защита от 
протекания и  удобное горлышко, которое не позволит 
вам обжечься. Если вы готовы взять с собой в город ча-
стичку тепла зимой или прохлады летом – это ваш вы-
бор. Обоснованный и осознанный. 

И сделав этот выбор, вы не только получите отличный 
термос с гарантией в течение трех лет на теплоизолиру-
ющие свойства, но и внесете свой вклад в защиту приро-
ды, поскольку сможете отказаться от использования бу-
мажных стаканчиков и  пластиковых бутылок, которые 
вредят экологии. 

  
 Мск  Екб  Улн  Спб  Крд  Ирк  

Товары и технологии

87



88

Товары и технологии

637306
106,65 р.

637305
106,70 р.

606998
117,50 р.

Для многих дом – это семья, тепло и уют. Ощущение 
дома начинается с порога, когда мы делаем первый 

шаг на… коврик с надписью: «Добро пожаловать!». Тор-
говая марка Vortex всегда заботилась о том, чтобы это 
чувство дома окружало вас в квартире или на даче.

 Придверные влаговпитывающие ребристые ков-
рики с подложкой надежно защитят любое напольное 
покрытие от мелких частиц грязи, песка и  влаги. Из-
делия долговечны и допускают мытье под струей воды 
с моющими средствами.

Придверные пористые коврики не  просто собира-
ют грязь и песок с подошв, но и прочно удерживают их 
внутри своей структуры. Они препятствуют скольже-
нию, долго служат и легко моются струей воды.

Придверные влаговпитывающие коврики серии 
Samba из полиэстера на прочной противоскользя-
щей ПВХ-основе предназначены для защиты от грязи 
и  влаги как внутри, так и  снаружи помещений. Рису-
нок, нанесенный с  помощью фотопечати, долговечен, 
не восприимчив к  воздействию влаги и  не  выцветает. 
Коврики легко чистить с помощью пылесоса и щетки.

637376
246,98 р.

599406
191,85 р.

637375
160,65 р.

637319
214,92 р.

637317
214,92 р.

599401
413,00 р.

637322
214,92 р.

Придверные рельефные коврики «Комфорт» на 
противоскользящей основе изготовлены из качествен-
ного материала, устойчивого к истиранию и различным 
погодным условиям. Их можно использовать внутри 
и снаружи помещений. Рельефная поверхность хорошо 
очищает обувь. Рисунок в  яркую полоску создает до-
полнительный уют, а надписи поднимают настроение.

В ассортименте марки есть еще одно практичное 
и  эстетичное решение для прихожей  – пластиковый 
лоток для обуви. Он подходит для хранения любого 
типа обуви, позволяет эффективно использовать про-
странство. Специальная рельефная поверхность спо-
собствует стеканию воды или грязи, сохраняя чистоту 
в доме.

Интерьерный коврик «Вологодский» изготовлен 
вручную в  технике домотканых половиков. Сделан-
ный из натурального хлопка и приятный на ощупь, он 
идеально подходит для ванной, детской комнаты или 
прихожей. Такой коврик прекрасно сочетается с дере-
вянным и паркетным полом, делает помещение теплым 
и уютным. В ассортименте – коврики разных размеров.

637366
155,52 р.

637335
187,92 р.

599403
214,19 р.

637333
187,92 р.

637367
155,52 р.

637365
155,52 р.

637370
265,67 р.

637369
365,72 р.

599416
105,30 р.

Коврики Vortex 
Интерьер с настроением

599405
106,65 р.
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Дно особого назначения
Представляем новинку  – герметичные контейнеры 

серии Freezer. Их принципиальное отличие от дру-
гих серий будем искать на дне! Дно этих контейне-
ров волнообразное. Мы называем эту конфигурацию 
NON-STICK, поскольку она позволяет продуктам не 
прилипать к  поверхности. При этом излишняя влага 
и  конденсат скапливаются в  выемках, оставляя про-
дукты сухими. Таким образом, особая конструкция 
дна способствует циркуляции воздуха и  более дли-
тельному сохранению свежести продуктов.

В остальном емкости Freezer повторяют классические.

Всего одно касание
Главная особенность пластиковых контейнеров серии 

OneTouch  – легкое открывание даже одной рукой бла-
годаря специальному уголку на крышке. При этом она 
плотно прилегает к контейнеру и достаточно прочно его 
закрывает. Благодаря выемкам на крышке можно орга-
низовать модульную систему хранения контейнеров.

Контейнеры 
для хранения 
продуктов Good&Good
Good&Good – практичные и удобные контейнеры 

для хранения продуктов, произведенные в  Рос-
сии. Они безопасны для здоровья, не содержат БФА 
и других вредных веществ. В их производстве исполь-
зуется только первичное высококачественное сырье. 
В ассортименте представлены герметичные и классиче-
ские емкости.

100 % герметичность 
Водо- и  воздухонепроницаемость герметичных кон-

тейнеров достигается благодаря удвоенной блокирую-
щей системе. Силиконовая прокладка на внутренней 
стороне крышки позволяет ей максимально плотно 
прилегать к  емкости, а  петли-замки с  четырех сторон 
надежно фиксируют крышку. Поэтому, отправляясь на 
работу или учебу, можно взять с собой суп и не опасать-
ся, что он протечет в  сумке. Контейнеры рассчитаны 
более чем на 500 000 циклов открывания-закрывания.

Продукты в герметичных контейнерах можно хра-
нить в холодильнике и замораживать до –20 °С без по-
тери вкусовых качеств, разогревать в  микроволновой 
печи до  +140  °С. Помещая контейнер в  СВЧ-печь, не-
обходимо открыть петли-замки. Изделия допускается 
мыть в посудомоечной машине.

Контейнеры имеют прямоугольную и круглую форму. 
Для поднятия настроения – цветная серия! Новинка се-
рии – контейнеры с ручкой для переноски.

0,35 л 

602219
56,00 р.

2 л 

617461
120,00 р.

0,5 л 

637655
64,00 р.

0,8 л 

637657
68,00 р.

1,5 л 

637659
91,00 р.

0,47 л  637594  55,00 р. 

  0,7 л  637595  59,00 р. 

     1 л  637596  71,00 р.

  1,5 л  637597  77,00 р.

0,45 л 

637661
79,50 р.

0,85 л 

637662
23,50 р.

0,85 л 

637663
47,00 р.

0,85 л 

637664
118,00 р.

1,1 л 

637665
135,00 р.
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КОНЦЕПТЫ, ИННОВАЦИИ, 
ТРАДИЦИИ, РЕТРО – 
основные направления 
маркетинга идей
Главным фактором успешной деятельности компа-

нии ООО «Мультидом Трейдинг» на рынке потре-
бительских товаров является понимание новых возмож-
ностей, настроений и ожиданий конечных покупателей. 
При разработке продукции мы стремимся прежде всего 
создавать новые образы, идеи, ценности и стиль жизни. 
Потребитель, задумываясь над приобретением това-
ров, часто делает выбор эмоционально, а фактически на 
уровне концептов, которые должны нести новые пере-
живания, новый жизненный опыт, новый социокультур-
ный уклад. Для продукции ТМ «Мультидом» наиболее 
актуальны концепты правильного питания, домашней 
еды, эстетизации (украшения) различных блюд (салатов, 
выпечки) домашней кухни, создания комфорта, уюта 
и красоты среды обитания. Задача – создать товары, о су-
ществовании которых покупатели не знали, не ожидали 
их увидеть в продаже. При этом данный товар должен их 
приятно удивить и  вызвать эмоциональную (импульс-
ную) покупку. Фактически ставится задача не угадать 
потребности рынка, а создать новый спрос на неведомые 
или забытые потребителями изделия. 

Как всегда, компания «Мультидом Трейдинг» работа-
ет над обновлением ассортимента, ведя поиски в трех 
направлениях, отличающихся концептуально: ретро, 
инновации и традиции + новаторство. 

1. В разрезе ретростилистики мы восстанавливаем 
наиболее успешные изделия-артефакты из далекого 
и недавнего прошлого, но по-прежнему очень востре-
бованные функционально и  особенно эмоционально. 
Концепт ретро воссоздает узнаваемые фрагменты со-
ветского бытового антуража, который у многих покупа-
телей ассоциируется с детством, молодостью и лучши-
ми годами жизни. Поэтому изделия из серии «Ретро» не 
покидают список лидеров продаж. 

2. Несмотря на популярность ретро, процесс транс-
формации бытового предметного окружения людей 
остановить невозможно, так как он отражает суть пре-
образования мира и  человека. Концепт  инноваций  – 
важнейший идейный стержень бизнес-модели ком-
пании  – реализуется через стратегию опережающего 
потока инноваций, при которой основной целью дея-
тельности является создание изделий с использовани-
ем новых материалов и технологий. 

Все наши товары ориентированы на повышение уров-
ня комфорта и  культуры жизнедеятельности: здоровое, 
вкусное и красивое питание, поддержание чистоты среды 
обитания, оптимальная организация индивидуального 
пространства, привнесение стильности и красоты при со-
хранении четкого функционального назначения изделий. 

3. Как всегда, мы продолжаем работать над новыми 
дизайнами и формами изделий, включая упаковку. Как 
правило, в этом случае мы стараемся обновить тради-
ционные изделия, привнося в  их конструкцию ориги-
нальные элементы, меняя декор и цветовую гамму. Дан-
ный концепт мы называем «традиция + новаторство». 
Необходимо предвидеть изменяющиеся вкусы потре-
бителей, прорабатывать изделия в  тактильно-фактур-
ном плане и т. д. Надеемся, что наши находки на этом 
пути найдут отклик у клиентов.

         
 

Изделия с новогодней символикой

Кухонные принадлежности

Изделия для создания комфорта

637448
33,00 р.

637470
41,00 р.

637490
78,10 р.

627923
59,00 р.

637467
70,00 р.

637447
41,00 р.

627924
128,00 р.

637456
82,00 р.

637457
64,00 р.

637453
46,00 р.

637452
38,00 р.

637468
48,50 р.

637846
37,50 р.

637849
111,00 р.

637494
57,00 р.

637844
157,00 р.
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Gl-412
638489

2059,00 р.

Gl-370
638477
63,90 р.

Gl-371
638478

123,54 р.

Gl-372
638479

130,64 р.

Gl-402
638660

913,00 р.

Gl-101
632822

482,80 р.

Gl-104
632825

781,00 р.

Gl-550
632833

638,00 р.

Gl-552
638446

1044,00 р.

Gl-553
632834

558,25 р.

Gl-540
638501

855,50 р.

Gl-252
632832

600,75 р.

Gl-260
638491

506,25 р.

Gl-261
638492

506,25 р.

Gl-621
632836

572,75 р.

Gl-604
632843

406,00 р.

В кулинарном арсенале хозяйки должны быть и такие 
помощники, как миксеры, блендеры, измельчители, 
сэндвичницы, вафельницы, тостеры, ножеточки.

Для любителей кофе Gelberk предла-
гает кофеварки и кофемолки. Напри-
мер, кофеварка GL-540 обладает двумя 
стальными термостойкими чашками 
и  удобным съемным фильтром. Мощ-
ность 500  Вт, объем резервуара для 
воды 240 мл. 

В процессе приготовления домашних 
блюд часто возникает необходимость 
точно измерить вес ингредиентов. Gel-
berk и здесь придет на помощь! Марка 
отличается широким ассортиментом кухонных весов, 
механических и  электронных, с  чашей и  без нее. Са-
мая интересная модель  – GL-252. Эти весы крепятся 
на рейлинг, что делает их очень удобными и позволяет 
экономить время и  пространство. Теперь не придется 
искать их в шкафу – они всегда будут на виду! Устрой-
ство обладает полезными дополнительными функция-
ми: «температура в помещении», «взвешивание тары», 
«таймер». 

В разнообразном ассортименте категории «красота и 
здоровье» представлены фены различной мощности, 
щипцы для выпрямления, завивки или гофрирова-
ния волос, машинки для стрижки волос. Так, фен GL-
621 мощностью 1800 Вт имеет две скорости воздушного 
потока, два температурных режима, насадку-концен-
тратор и насадку для прикорневого объема. В комплек-
те с машинкой для стрижки GL-604 (10 Вт) поставляют-
ся четыре насадки, которые позволяют делать стрижку 
разной длины (от 3 до 12 мм), расческа, ножницы, смаз-
ка и чистящая кисточка.

                         новая марка 
бытовой техники
Торговая марка Gelberk молода, но уже известна на 

российском рынке и в странах ближнего зарубе-
жья. Ее основная задача – обеспечить рынок качествен-
ной и недорогой бытовой техникой.

Многие считают, что качественно – значит дорого, 
и  ориентируются только на дорогостоящую технику. 
Однако продукция Gelberk доступна по цене. Всем из-
вестно, что большая часть техники в  мире произво-
дится в  Китае, и  Gelberk не исключение. Но  все дело 
в том, как именно это происходит. Мы дорожим своей 
репутацией и занимаемся именно ПРОИЗВОДСТВОМ. 
Наши сотрудники проводят очень строгий аудит боль-
шого количества предприятий в  Китае при выборе 
завода-изготовителя. Вся техника проходит строгий 
контроль качества на заводе и имеет всю необходимую 
сертификацию.

Gelberk предлагает большой ассортимент приборов 
для кипячения воды: чайники, термопоты, кипятиль-
ники. Например, чайник Gl-402 порадует вас не только 
качеством и стоимостью, но также современным дизай-
ном и голубой подсветкой, которая сделает вашу кух-
ню уютнее. А  благодаря термопоту GL-412 чая хватит 
на всю большую семью. Кипятильники GL-370 (500 Вт), 
GL-371 (1500 Вт), GL-372 (2000 Вт) пригодятся на даче 
и в командировке. 

На небольшой кухне в квартире или загородном до-
мике незаменимы настольные электрические плит-
ки. В ассортименте представлены 1- и 2-конфорочные 
плитки с  дисковым и  спиральным нагревательным 
элементом. Так, GL-101 оснащена одной мощной кон-
форкой (1000  Вт) из высококачественного чугуна для 
быстрого разогрева и приготовления различных блюд. 
А  GL-104 имеет две конфорки общей мощностью 
2000 Вт со спиральным нагревательным элементом. 
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Линейка комплексных минеральных удобрений 
«Агрикола» от компании «Техноэкспорт» содер-

жит все необходимое для нормального роста и разви-
тия растений. Серия большая, и найти подходящее удо-
брение для своих цветущих декоративно-лиственных 
растений сможет каждый.

Все большую популярность в последнее время приоб-
ретает новинка компании – уникальная добавка в почву 
для влаголюбивых растений «Агрикола гидрогель». Эти 
разноцветные шарики  – гранулы специального поли-
мера  – способны впитывать большое количество воды 
(или воды с  растворенными удобрениями), удерживать 
ее в  течение длительного времени и  медленно отдавать 
растениям. Если вы боитесь пересушить растение, вы-
нуждены отсутствовать дома или частенько забываете 
поливать своих питомцев, попробуйте добавить при пе-
ресадке в грунт немного гидрогеля – растения скажут вам 

спасибо. Использование чудо-гидрогеля 
позволит в  несколько раз сократить по-
ливы за счет накопления воды в гранулах 
и отказаться от дренажа – полимер будет 
впитывать излишки влаги. Добавленный 
в почву, он значительно улучшает ее свой-
ства, аэрацию (воздухообмен) и  газооб-
мен. Важно и  то, что «Агрикола гидро-
гель»  – экологически чистый материал, 
который после истечения срока службы 

полностью распадается, не загрязняя почву, и  является 
абсолютно безопасным для растений и человека. 

Самая легкая в применении разновидность данной 
серии удобрений  – «Агрикола палочки». Это просто 
находка для ленивых цветоводов, а  также дачников 
«выходного дня», не  имеющих возможности регулярно 
заниматься своими зелеными питомцами. Фокус в том, 
что палочки содержат медленно растворимые в воде эле-
менты питания, которые проникают в землю при каждом 
поливе. Это позволяет растениям постепенно усваивать 
необходимые им макро- и микроэлементы без риска пе-
редозировки. Достаточно заложить удобрение в горшок 
и можно забыть о подкормке на целых два месяца. При 

Коктейли 
для цветов

Далеко не каждая почва, даже очень плодородная, 
способна обеспечить цветы необходимым количе-
ством питательных веществ, поэтому задача цветово-
да – регулярно вносить в почву подкормки.

этом «Агрикола палочки» не только накормят, но и за-
одно защитят ваших питомцев от вредных насекомых. 

У вас возникли проблемы с цветами: желтеют листья, 
вянут, не распустившись, бутоны? Вернуть их к  жизни 
помогут живительные коктейли «Агрикола аква для 
цветов» или «Агрикола водорастворимые гранулы для 
цветов». В состав этих удобрений входят три основных 
компонента питания (азот, фосфор и калий), микроэле-
менты и биологически активные вещества. Побалуйте та-
ким «напитком» ослабевший цветок, и его самочувствие 
значительно улучшится. Ведь корневая система растений 
лучше усваивает питательные вещества именно в  жид-
ком состоянии. К тому же данные удобрения учитывают 
и  индивидуальные потребности растений, поэтому для 
каждого зеленого друга – будь то гортензия, пальма, как-
тус или орхидея – найдется свой «Агрикола-коктейль». 

Если почва на огороде насыщается природными пита-

тельными веществами и  спо-
собна к  обновлению, то за 
грунтом в  цветочном горшке 
или садовом вазоне необхо-
димо постоянно следить. Хо-
рошей способностью нака-
пливать и равномерно отдавать питание 
растениям обладает готовый к примене-
нию «Агрикола грунт цветочный». Этот 
питательный субстрат сохраняет посто-
янную рыхлость и активность благодаря 
наличию в нем верхового кислого торфа, 
который обеспечивает поступление воз-
духа к корням и сберегает влагу. К тому 
же этот грунт универсален, он содержит 
стартовый набор минералов для широко-
го ассортимента цветочно-декоративных 
растений. Он прекрасно подойдет как для комнатного 
и балконного цветоводства, так и для дачного сада.

462277–462283
43,88 р. 

450885
58,61 р.

450886
58,61 р.

450887
58,61 р.

450888
58,61 р.

450882
53,61 р.

637869
53,61 р.

526493
53,61 р.

637870
53,61 р.

452857
13,66 р.

562478
13,66 р.

637868
13,66 р.

562476
13,66 р.

498870
40,16 р.
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Начать уничтожать грызунов, и немедленно! Мыши 
и крысы очень опасны для человека, так как пере-

носят ряд тяжелых заболеваний: туберкулез, сальмонел-
лез, туляремию и т. д. Причем заразиться можно не толь-
ко через укус, но и через помет, мочу, шерсть, которые 
грызуны оставляют на продуктах питания. 

Чтобы ваши усилия не пропали даром, надо пра-
вильно выбрать средство. Учтите, грызуны – существа 
умные и умеют передавать информацию об опасности 
своим сородичам. Обычно, обнаружив лакомство, они 
отправляют одного своего «представителя» (чаще само-
го слабого или старого) попробовать корм. Если «раз-
ведчик» почувствует себя плохо, грызуны не притраги-
ваются к опасному лакомству. Вот почему необходимо 
использовать препараты, созданные на основе медлен-
нодействующего яда. 

Учитывая эту особенность наших «соседей» и прини-
мая во внимание немаловажный фактор безопасности 
для людей при обращении с ядами, в этом сезоне оте-
чественный производитель выпустил на рынок новое 
родентицидное средство «ЭФА»  – тестовые брикеты 
в  пакетах-контейнерах. Готовая приманка, содержа-
щая действующее вещество последнего поколения, 

«ЭФА»: 
надежный заслон грызунам!

способна кардинально разрешить проблему нашествия 
крыс, полевок и домовых мышей!

Эта новинка представляет собой мягкие тестовые 
брикеты, помещенные в  специальные пакетики-кон-
тейнеры по 10 г и упакованные по 10 штук в удобные 
влагонепроницаемые пакеты.

Инновационная контейнерная форма приманки 
обеспечивает чистоту рук при проведении обработки; 
точное дозирование действующего вещества; отлич-
ную поедаемость всеми видами грызунов; длительную 
сохранность и эффективность действия.

Как всегда, для удобства борьбы с различными вида-
ми грызунов в этом сезоне рынок предлагает вам целую 
линейку приманок «ЭФА»: зерно и  гранулы лучше 
всего использовать для сухих помещений; не боящиеся 
влаги брикеты – для сырых (в том числе для обработки 
подвалов, территории около водопроводных труб, при-
ствольных кругов садовых деревьев и т. д.); гель – для 
тех, кто предпочитает приготовить приманку самосто-
ятельно с помощью любого пищевого носителя (зерно, 
хлеб, мясо, овощи и т. д.).

Телефон «отзывчивой линии»: 8-800-200-3-888
(звонок по России бесплатный), www.dezprofi.ru

Как рано в этом году наступила осень, а с ней и дожди с холодами. И, как следствие, уже сейчас полезли 
в дом мыши-полевки. Страшно представить, что начнется с наступлением холодов. Что делать?

28150
11,24 р.

161715
16,39 р.
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Тараканы и муравьи, клопы и блохи, мыши и кры-
сы – эти незваные гости изо дня в день отравля-

ют жизнь миллионов людей. Проникнув в чужой дом, 
вредители бесцеремонно хозяйничают там, наводя свои 
порядки…

Выдворить непрошенных «квартирантов» бывает не-
просто. Но если воспользоваться средствами популяр-
ного бренда «Чистый Дом» от компании «Техноэкспорт», 
которые хорошо зарекомендовали себя и к тому же об-
ладают целым рядом неоспоримых преимуществ перед 
аналогами, ваш дом снова станет чистым.

Поскольку крысы быстро адаптируются к отравляю-
щим веществам, имеет смысл покупать только новей-
шие разработки. Все увереннее завоевывает доверие 
покупателей препарат «Гранулы Зоокумарин super» – 
мощнейшее оружие в  уничтожении серых и  черных 
крыс и домовых мышей. Его состав отличается от схо-
жих препаратов эффективной усиленной формулой. 

Производитель использует 
здесь два сильнодействующих 
активных вещества  – брома-
диолон и  зоокумарин, кото-
рые обеспечивают быстрое 
уничтожение грызунов. Одной 
«дегустации» порой бывает 
достаточно для получения 
грызунами летальной дозы.

Крысы и мыши  – натуры 
чувствительные, их обоняние 
очень сильно развито. Даже 
находясь вдалеке от ловушки, 

они должны неотвратимо захотеть попробовать ла-
комство и быть готовыми пересилить свою природную 
осторожность. Учитывая эту особенность грызунов, 
специалисты компании «Техноэкспорт» разработали 
оригинальные приманки – «Гранулы от крыс и  мы-
шей Чистый Дом» с  ароматом сыра и  запахом ореха. 
Фокус в том, что пищевой привлекант создан на основе 
продуктов, которые предпочитают грызуны. Соблазни-
тельные запахи сыра и ореха будут так манить хвоста-
тых, что они обязательно захотят попробовать «угоще-

Правильный выбор

ние». Очевидным преимуществом является и  удобная 
препаративная форма приманки  – уже готовые к  ис-
пользованию гранулы.

Эффективное средство для механического отлова мел-
ких грызунов – «Клей от грызунов Чистый Дом». Он 
не токсичен и не ядовит, а потому абсолютно безвреден 
для аллергиков. Некоторые клеи, несмотря на название, 
высокой клейкостью не  отличаются, и  грызуну удает-
ся вырваться. С  клеем «Чистый Дом» такого конфуза 
не случится. Благодаря своей уникальной структуре 
он обладает особой липкостью и  надежно удерживает 
пойманного зверька. Его специальный клеевой состав 
долгое время не высыхает и, значит, остается активным. 
Особым достоинством этого препарата является и  его 
крайняя экономичность. Большой тюбик клея массой 

в 130 граммов не только поможет 
избавиться от грызунов, но еще 
и уничтожит садовых вредителей 
на дачном участке: клей можно ис-
пользовать и  против насекомых. 
К тому же вас приятно удивит его 
цена – она окажется существенно 
ниже аналогов. 

Для того чтобы найти эффек-
тивное средство от тараканов, 
надо трезво оценить масштабы 
проблемы. Если прусаки еще не 
успели расселиться по всему жи-
лищу и  их популяция относи-

тельно невелика, вполне достаточно будет «Геля от та-
раканов Чистый Дом». Он выпускается в специальном 
шприце-дозаторе. Такая форма упаковки обеспечивает 
максимальное удобство применения, позволяя наносить 
средство даже в самых неудобных местах: за батареями, 

540693
29,18 р.

451118
17,10 р.

451119
17,10 р.

451118

451123
105,33 р.
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мебелью, под раковинами, а  также 
простоту в использовании – это имен-
но те критерии, на которые обращает 
внимание современный покупатель. 
Достаточно нанести несколько капель 
геля в  местах активного передвиже-
ния тараканов (около мусорных ведер, 
воздуховодов, плинтусов), и он начнет 
«работать», привлекая и  уничтожая 
прусаков. В  отличие от схожих пре-
паратов «Гель от тараканов Чистый 
Дом» долго не высыхает, поэтому со-
храняет свою активность до двух ме-

сяцев. А это означает, что любой паразит, посягнувший 
на ваш дом в этот период, обречен на неминуемую гибель.

При повышенной тараканьей активности как нель-
зя кстати придется «Аэрозоль Супер Чистый Дом». 
Особенность препарата  – его мощная комбинирован-

ная формула. Производители пред-
лагают в  качестве действующего 
вещества сразу два эффективных 
инсектицида. Один из них обладает 
нервнопаралитическим действием, 
другой – усиливает действие первого 
компонента. Поэтому насекомые, не 
попавшие в зону обработки, подвер-
гаются воздействию инсектицида на 
путях «эвакуации», где оседают кап-

ли действующего вещества. Наличие двух действующих 
веществ не только значительно увеличивает результа-
тивность препарата, но  и  является гарантией того, что 
тараканы не смогут адаптироваться к яду. Несомненным 
плюсом аэрозоля является его удобная упаковка со спе-
циальной насадкой в  виде тонкого распылителя, кото-
рый позволяет легко провести обработку помещения, 
проникая при этом в самые узкие щели и труднодоступ-
ные места. Преимущество данного препарата и в том, что 
он универсален и способен заменить 6–7 средств против 
разных домашних паразитов. Муравьи, блохи, кожееды, 
клопы, мухи, моль и даже осы не способны выжить под 
его струей. Едва ли на рынке найдется второй такой!

Еще одно средство от тараканов, которое себя от-
лично зарекомендовало в быту, – «Дуст Чистый Дом». 
Дуст – это инсектицид, представленный в виде порош-
ка в чистой форме или же с наполнителями. Механизм 
действия сыпучей смеси заключается в  следующем: 
мелкие фракции помола закупоривают дыхательные 

канальцы насекомого, и оно погиба-
ет. Кроме того, содержащиеся в  со-
ставе порошка химикаты обеспе-
чивают отравляющий эффект. Дуст 
действует на вредителей незаметно, 
они сами же и переносят его на сво-
ем тельце и передают своим сороди-
чам. «Дуст инсектицидный Чистый 
Дом» отличается от аналогов своими 
уникальными свойствами: отвечает 

высоким требованиям безопасности, обладает эконо-
мичностью, простотой в применении, доступностью и, 
наконец, очень низкой ценой.

Истребление постельных клопов  – занятие крайне 
утомительное. Их  способности к  выживанию может 
позавидовать множество других насекомых. Клопы 
так быстро адаптируются к  разнообразным ядам, что 
производители инсектицидов вынуждены работать 
над созданием все новых и  новых средств. «Спрей от 
клопов и  блох Чистый Дом»  – разработка недавняя 
и  по  сравнению с  другими подобными препаратами 
убедительно демонстрирует высокую эффективность 
двух содержащихся в  ней инсектицидов. Один из них 
наносит быстрый парализующий удар насекомому 
(нокдаун-эффект), другой обеспечивает пролонгиро-
ванное действие. Популярность этого препарата обу-
словлена и простотой применения. Мало того что спрей 
уже готов к использованию, он еще и снабжен удобным 
распылителем с фиксатором, который защи-
щает от случайного нажатия. Немаловажная 
деталь: потребители нередко жалуются, что 
спреи от домашних вредителей имеют край-
не неприятный запах, что превращает их 
употребление в настоящую химическую ата-
ку. Со «Спреем от клопов Чистый Дом» та-
кой проблемы не возникнет – он имеет при-
ятный тонкий аромат ромашки. К тому же не 
оставляет пятен на мягкой мебели, ковровых 
покрытиях и обоях. 

Любая хозяйка, которая заботится о своих руках, зна-
ет, как важно иметь дома хотя бы одну пару резиновых 
перчаток. Во время уборки ей приходится использовать 
такое количество средств бытовой химии, что без за-
щиты никак не обойтись. Истребление незваных гостей 
тоже не делается «чистыми руками». Что уж говорить 
о  садово-огородных и  прочих хозяйственных работах 
на дачном участке? «Перчатки Чистый Дом», изготов-
ленные из высококачественного латекса – материала на 
основе сока гевеи, эластичны, долговечны в эксплуата-
ции и надежны. К тому же они крайне удобны в при-
менении: рельефный рисунок поверхности на ладони 
и  пальцах позволяет надежно удерживать как сухие, 
так и влажные предметы.

451113
34,09 р.

451111
219,16 р.

451109
125,30 р.

451147
19,88 р.

451149
19,88 р.

451148
19,88 р.

451114
12,71 р.

Цены действительны на 15 сентября 2017 года
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Сегодня мы отправляемся в Набережные Челны, на 
оптово-розничную базу «Заречье», в отдел хозяй-

ственных товаров – на семейное предприятие Кальго-
вых. О магазине нам рассказала Наталья Кальгова, дочь 
основателей бизнеса Светланы Николаевны и Виктора 
Петровича. 

История семейного предприятия началась двадцать 
лет назад, когда в 1997 году супруги Светлана и Виктор 
приняли решение о  том, чтобы открыть собственное 
дело. Сначала работали на рынках. Затем появились 
отделы в  магазинах. Через несколько лет у  Кальговых 
было уже пятнадцать торговых точек. За товаром сами 
ездили в Москву и развозили его по всем отделам. 

Следующим этапом развития бизнеса стало объеди-
нение небольших торговых точек в  крупную оптово-
розничную базу, которое произошло в 2007 году. Через 
два года к семейному бизнесу присоединилась Наталья, 
которая к тому времени окончила институт по специ-
альности «менеджмент и предпринимательство». 

Сейчас база представляет собой магазин и склад, ко-
торые размещаются на большой площади в четыреста 
квадратных метров. Ассортимент насчитывает свыше 
пяти тысяч наименований хозяйственных товаров. 

– В нашем отделе вы можете найти все, что нужно для 
дома и сада: гладильные доски, тазы, стремянки, чайни-
ки, садово-огородный ассортимент, табуретки, обувни-
цы, вешалки, товары для детей и многое другое, – гово-
рит Наталья. – Мы постоянно расширяем ассортимент. 
Например, недавно начали закупать часы. Оказалось, 

Наталья Кальгова: 
«Общение с покупателями 
вдохновляет меня  
на работу»

что это хорошая, востребованная позиция. В качестве 
сопутствующего товара стали возить и батарейки.

Чтобы держать цены на низком уровне, мы стараем-
ся работать с производителями. Уже больше десяти лет 
сотрудничаем с Ижевским заводом пластмасс, башкир-
ским заводом «Альтернатива», наладили прямые по-
ставки из Перми и  Алтая, являемся дилерами произ-
водственной компании «Ника». 

Но среди наших поставщиков есть и оптовики, цено-
вая политика которых нас также устраивает. Например, 
ООО  «Смирнов бэттериз». Три года назад к  нам при-
ехал сотрудник этой компании Дмитрий Шайхутдинов 
и рассказал об условиях работы. Нам они понравились, 
и  мы заключили договор. Дмитрий  – очень хороший 
торговый представитель. Он регулярно нас посещает 
и  всегда готов дать конкретные ответы на любые во-
просы о товаре, рассказать, какие появились новинки. 
Мы его ценим, ведь работать с ним одно удовольствие! 
Закупаем в основном ассортимент марки «Рыжий кот»: 
швабры, ведра и  другие товары для уборки, а  также 
часы, батарейки, лампочки. Заявки оформляем через 
сайт www.1-2.su. Этим ресурсом мы активно пользуем-
ся. Очень удобная программа: все можно найти, причем 
быстро. Хорошо организована работа с браком. Брако-
ванный товар, а также сезонный, который мы не успели 
продать, компания обязательно забирает. В общем, нас 
все устраивает и мы довольны сотрудничеством.

В коллективе предприятия трудится восемь человек. 
Каждого работника здесь стараются заинтересовать, 
предложить ему достойную заработную плату, гибкий 
график. Поэтому текучести кадров не наблюдается, 
и люди работают по многу лет. Например, Гузель Мук-
тасимова и Ольга Морозова проработали бок о бок с се-
мьей Кальговых по восемнадцать-двадцать лет и недав-
но ушли на заслуженный отдых.

Клиентами предприятия являются оптовые компа-
нии из Набережных Челнов и  близлежащих городов 
и  частные покупатели. Каждому товару на витрине 
присвоен код. Заходя в  торговый зал, посетитель бе-
рет бумажный планшет и  записывает коды и  количе-
ство выбранных товаров. Затем проходит на кассу, где 
его обслуживают операторы, и  отправляется на склад 
для получения товара. За годы работы у магазина по-
явилось много постоянных покупателей, которые снова 
и снова сюда возвращаются.
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– Во-первых, мы стараемся держать низкие цены,  – 
объясняет Наталья. – У нас же очень много конкурен-
тов, и  мы постоянно смотрим, кто как торгует. Если 
увидим, что продаем дороже, то быстро снижаем цены. 
Люди идут к нам, потому что у нас можно купить вы-
годнее, чем в магазине или на рынке, и даже скидки не 
просят. Недавно была покупательница, которая уви-
дела у нас точно такую же канистру, которую недавно 
приобрела на рынке за восемьсот рублей. А  в  нашем 
магазине она стоит двести восемьдесят!

Во-вторых, у нас действительно большой ассорти-
мент. Покупатели приходят и  сами говорят: «Ой, как 
мы любим ваш магазин: зайдешь  – все купишь!». По-
стоянно приходят бабушки – каждый день могут при-
ходить! Все, что надо, у нас есть: от мелочи, от крючка 
например, до электрического чайника. Конечно, пло-
щадь торгового зала не позволяет показать все товары, 
которые хранятся на нашем складе. Поэтому мы также 
пользуемся каталогами, чтобы познакомить клиентов 
со всем обширным ассортиментом.

Наконец, мы стараемся работать с каждым покупате-
лем. В зале всегда находятся консультанты. Сама Свет-
лана Николаевна, хоть и  директор, нередко отправля-
ется в  зал и  также консультирует посетителей. Часто 
люди говорят, что в других магазинах продавцы сидят 
за прилавками и  не  хотят разговаривать с  клиентами. 
Вот пришел дедушка. Зрение у него слабое, и он не мо-
жет прочитать, что написано на ценнике. Светлана Ни-
колаевна подходит, интересуется, чем помочь. Дедушка 
в  ответ: «Я  буду спрашивать, а  вы ругаться станете». 
«А мы не ругаемся, – говорит Светлана Николаевна. – 
Спрашивайте – мы ответим!». Поэтому, когда покупа-
тель уходит, он потом возвращается вновь. Ему нравит-
ся, как с ним разговаривают, как объясняют. 

Мне самой очень приятно работать с  клиентами. 
Я и за кассой сижу, и заявки оформляю, и много других 

обязанностей выполняю, но нахожу время и с покупа-
телями общаться. Это общение вдохновляет меня на 
работу. Разговаривая с людьми, узнаешь много нового. 
Люди используют обычные вещи необычным образом, 
проявляют изобретательность, и  ты находишь в  этом 
интересное для себя. Покупатели постоянно обраща-
ются за помощью. Сейчас у всех есть камеры на теле-
фоне. И вот клиент приходит и показывает фотографии 
своей квартиры. Он просит подобрать часы в комнату, 
скатерть на кухню, штору и коврик в ванную, декора-
тивные стеновые панели в туалет. И ты начинаешь вме-
сте с клиентом придумывать, как можно расположить 
эти панели, как скомбинировать два-три вида. Так что 
иногда приходится выступать даже в роли дизайнера. 

Пожалуй, работа, где можно постоянно находиться 
среди людей, обмениваться опытом, проявлять свой 
вкус и фантазию, не может не приносить удовольствия 
такому общительному, активному и творческому чело-
веку, как Наталья. Она, к слову, мама двоих детей. Доч-
ке Полине десять лет, а сыну Олегу пока только шесть. 
Поэтому даже в  нерабочее время Наталья постоянно 
в движении: велосипед, ролики, коньки, лыжи – с дву-
мя детьми на месте не усидишь! На досуге она любит 
заниматься творчеством, причем стремится освоить 
разные его виды. Из двух последних увлечений  – вы-
шивка крестиком и живопись.

На этом мы завершаем рассказ о  семье Кальговых 
и их предприятии. В заключение приведем слова Свет-
ланы Николаевны:

– Несмотря на то что арендная плата высокая, по-
купательский спрос упал в связи с кризисом в два раза 
и  многие предприниматели закрылись, мы как рабо-
тали, так и  работаем. Постоянно совершенствуемся 
и  увеличиваем ассортимент. Мы довольны своей ра-
ботой!
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Псков
Профессиональное неравнодушие

– Алексей, расскажите, пожалуйста, как начиналась история псков-
ского представительства? Какую роль вы в ней сыграли?

– За два десятка лет работы в компании мне, что называется, удалось 
приложить руку к становлению разных наших филиалов. На севере – 
Мурманск, Апатиты, ближе к Питеру – Петрозаводск и Вологда. На 
юге в Краснодаре незабываемы были поездки с Денисом Бабуриным 
по кубанским станицам. До сих пор помню, как одна из заведующих, 
женщина с необычайным темпераментом, учила меня уму-разуму: «Вы 
говорите, что кисти-макловицы предназначены для клейки обоев и раз-
мывки потолков. А шо их мыть? Они у нас и так чистые! Макловицы  
предназначены для побелки деревьев и покраски бордюров на улице! 
А вы в кистях ничего не смыслите!». Ну кто после этого усомнится в 
том, что клиент всегда прав!».

Не первый год мы рассказываем о представительствах группы компаний «Энер-
гомикс». И с каждым разом становится все более очевидным одно обстоятель-
ство. Успех отдельного филиала, а значит, и всей группы в целом зависит от ши-
роты ассортимента, гибкости ценообразования, налаженности доставки, работы 
с браком и прочих процессов – с этим не поспоришь. Но, пожалуй, в большей 
степени его все-таки определяют люди. Руководитель, торговые представители, 
офис-менеджеры, водители – если они действуют как сплоченный коллектив лю-
дей ответственных и принципиальных, то высокие результаты такой работы зако-
номерны. Разговор о представительстве в городе Пскове еще раз подтвердил это. 
Начали мы его с вопроса Алексею Тетерину, который стоял у истоков филиала.

Алексей Тетерин
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Но самым сложным оказался псковский филиал. Не 
только потому, что он был один из первых: уж слишком 
большие трудности возникали у нас с его организаци-
ей. С первым руководителем расстались в связи с утра-
той доверия. Потом только нашли неплохого парня (на 
то время недействующий летчик), как начались юриди-
ческие нестыковки: никак не могли определить, где мы 
должны платить налоги – в Питере по месту регистра-
ции или в Пскове по месту нахождения филиала. Пока 
разбирались, прошло полгода.

Летчик наш за это время стал действующим и улетел 
в Москву, а мы опять остались у разбитого корыта. Вот 
тут-то и возникла мысль попытаться обратить в «нашу 
веру» одного из моих клиентов – Ольгу Терлову, кото-
рая в какой-то степени являлась нашим конкурентом. 
Не скажу, что это было просто, но в итоге удалось. 
И вот уже более десяти лет она с успехом возглавляет 
псковский филиал.

Ольга Терлова была покупателем компании. Она 
вела бизнес в Пскове, Великих Луках, Смоленске, Брян-
ске, Орле и Белгороде. Но жизнь не стоит на месте. Про-
изошло много событий, которые повлияли на то, чтобы 
Ольга свернула личный бизнес и в августе 2006 года 
приняла предложение компании «Альфа-Нева» возгла-
вить филиал в городе Пскове. 

Мы попросили Ольгу рассказать о первых годах жиз-
ни филиала и его текущем положении, ее взглядах на 
роль руководителя и коллектива, о принципах работы 
с клиентами.

– Ольга, трудно ли вам пришлось вначале, когда вы 
только пришли в компанию?

– Честно говоря, особых трудностей в плане разви-
тия филиала я не помню. Ведь псковское представи-
тельство открывалось не на пустом месте. У меня был 
офис, компьютеры, факс, кроме того, своя клиентская 
база и торговый представитель. К тому же от компании 
«Альфа-Нева» в Пскове и области уже работал торго-
вый представитель со своей клиентской базой. Поэто-
му филиал очень прилично стартовал и по показателям 
первой аттестации занял третье место, что было неожи-
данно. В 2010 году руководство компании приняло ре-
шение приобрести помещение в Пскове под офис, что и 
было сделано. Перепланировка помещения, капиталь-
ный ремонт от пола до потолка, согласование по всем 
инстанциям – всем этим мне пришлось заниматься па-
раллельно с основной работой. Вот где начались труд-
ности! Только в 2014 году нам удалось получить поста-
новление о переводе помещения в нежилой фонд, что 
давало возможность заниматься в нем коммерческой 
деятельностью. 

– Как вы считаете, каким должен быть руководи-
тель? В чем заключается его главная роль?

– На мой взгляд, руководитель, как командир, должен 
идти впереди и вести за собой свою команду, делить 
со своими подчиненными и радость побед, и горечь 
поражений. Ему нужно обладать тремя категориями 
качеств: личными (психологические), деловыми, про-

фессиональными. С помощью личных качеств руко-
водитель завоевывает уважение и авторитет, деловые 
качества позволяют грамотно организовать работу и 
распределить обязанности, а профессиональные – это 
постоянное саморазвитие, повышение теоретических 
знаний и практических навыков. Руководитель должен 
уметь максимально использовать положительный опыт 
других, быть стрессоустойчивым, коммуникабельным.

– А чего добились лично вы на этой должности? 
– Мне трудно давать оценку самой себе, но я стара-

юсь, насколько это возможно, соответствовать требо-
ваниям, о которых говорила. Однако четвертое место 
по результату аттестации руководителей представи-
тельств за второй квартал 2017 года – это, по-моему, 
успех!

– Какие способы мотивации и повышения профессио-
нального уровня сотрудников вы применяете?

– Прежде всего сотрудник должен четко понимать, 
как формируется его заработная плата, какие пока-
затели влияют на увеличение или уменьшение ее раз-
мера. Нужно выяснить у него желаемый уровень до-
хода и определить объем продаж, который позволит 
этого уровня достичь. Далее следует информировать 
об индивидуальных планах на месяц каждого торго-
вого представителя, в течение месяца снимать проме-
жуточные результаты, тем самым давая возможность 
проанализировать и принять меры для выполнения 
поставленных задач. Поощрять участие сотрудников 
в обсуждении проблем, чтобы они чувствовали свою 
причастность к жизни компании. Профессионально-
му росту способствует дополнительное обучение, на-
правленное на ознакомление с товаром, тренинги для 

Ольга Терлова, 
руководитель представительства в Пскове
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сотрудников, совместное обсуждение полученной ин-
формации; озвучивание и демонстрация заслуг того 
или иного торгового представителя; ежемесячное под-
ведение итогов работы каждого сотрудника, сравнение 
с показателями лидера. 

– Вы бываете на ежегодных собраниях руководителей 
филиалов компании. Находите ли вы какие-то непо-
вторимые черты, которые выделяют ваше представи-
тельство среди других?

– Недостаточно хорошо знаю особенности других 
представительств группы компаний «Энергомикс», но 
от других филиалов нас отличает, наверное, то, что тор-
говые представители у нас исключительно представи-
тельницы слабого пола. 

– Давайте расскажем подробнее о вашем коллективе.
– Нисколько не покривлю душой, если скажу, что от-

ношения в коллективе практически родственные. Фра-
за «Один за всех, и все за одного» – это не пустой звук. 
На сегодняшний день у нас четыре торговых предста-
вителя, офис-менеджер и водитель.

Татьяна Костина дольше всех работает в филиале – 
с 2009 года. Торговый представитель по призванию, она 
любит и умеет продавать. Не зря у нее самые высокие 
показатели! Очень мягкий и душевный человек, с лю-
бым клиентом найдет общий язык и всегда поделится 
опытом с коллегами.

Алена Иванова – мой незаменимый помощник. 
Пришла в компанию сразу после окончания инсти-
тута, временно работала офис-менеджером, пока мы 
не нашли человека на эту должность. Затем перешла 
в торговые представители. «Без отрыва от произ-
водства» родила ребенка. Искренняя и отзывчивая, 
всегда внимательная к людям. Но при внешней мяг-
кости она настойчива, трудолюбива, целеустремлен-
на, тверда в решениях, ответственна, исполнительна. 
Быстро находит выход из любой ситуации, всегда го-
това помочь.

Эланна Калкина – офис-менеджер (уже третий за 
время существования филиала). Она работает с фев-
раля 2012 года. Когда Лана пришла на собеседование, 
у меня сразу возникло ощущение: это человек, кото-
рый нам нужен. И я не ошиблась. Ответственный, 
аккуратный сотрудник. Во всем можно на нее поло-
житься – не подведет! Это касается не только рабо-
ты. Характер у Ланы жизнерадостный, она быстрая 
на подъем, и в руках у нее все горит. Без нее в офисе 
было бы «холодно».

Татьяна Зуева – единственный торговый предста-
витель, который живет и работает удаленно в городе 
Великие Луки Псковской области. У нее масса обая-
ния, и потому она быстро находит подход к клиенту. 
Никогда не видела Татьяну в плохом настроении, од-
ним словом, оптимист! Она творческий человек, пи-
шет стихи, занимается рукоделием. 

Елена Панкевич пришла к нам совсем недавно из дис-
трибьюторской компании. Мы вели с ней переговоры 
пару месяцев, и с первого февраля нынешнего года она 
приступила к работе. Очень легко вошла в коллектив, 

как торговый представитель показывает хорошие ре-
зультаты.

Иван Иванов – наш водитель-экспедитор. С прихо-
дом этого молодого человека к нам на работу у меня 
не осталось проблем, связанных с приемкой товара и 
доставкой клиентам. Все вопросы Иван решает само-
стоятельно, и клиенты очень тепло отзываются о нем. 
Всегда вежлив, аккуратен, готов помочь. На складе у 
него полный порядок. У Ивана есть «хобби»: рабочие 
программы на наши компьютеры устанавливает он. 

Не могу не причислить к нашему коллективу еще од-
ного человека – это куратор псковского филиала Алек-
сей Тетерин. Для меня и для торговых представите-
лей он является наставником с богатейшим опытом в 
продажах, всегда интересуется проблемами филиала 
и готов прийти на помощь в их разрешении. Неисся-
каемой энергией и движением вперед заряжает всех 
окружающих! 

– Какова территория работы вашего представи-
тельства? 

– География продаж охватывает всю Псковскую об-
ласть, а это двадцать семь населенных пунктов, не счи-
тая города Пскова. 

– И до каждого пункта организована доставка? 
– Доставка товара осуществляется по четырем логи-

стическим направлениям строго по графику. Самый 
длинный маршрут составляет семьсот восемьдесят ки-
лометров.

– Отличается ли местный рынок от рынков соседних 
регионов? 

– Особенности псковского рынка связаны прежде 
всего с тем, что город располагается как бы между дву-
мя столицами – Санкт-Петербургом и Москвой. Многие 
клиенты давно «обросли» прочными связями и скидка-
ми у поставщиков из этих мегаполисов. Для того чтобы 
вызвать хотя бы интерес у таких покупателей, прихо-

Татьяна Костина:
Мне легко и радостно работается в компании «Альфа-

Нева»! Ведь это достойная зарплата, дружный коллек-
тив, возможность совершенствовать свои знания. Я от-
ношу себя к малочисленной и счастливой группе людей, 
которые с удовольствием выполняют свою работу.
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дится ой как покрутиться! С другой стороны, местный 
регион не такой денежный: по официальным данным, 
по доходу на душу населения Псковская область зани-
мает последнее место в Российской Федерации. Поэто-
му для нашего региона в приоритете низкие цены, даже 
копеечная разница очень существенна и иногда может 
оказаться решающей! Каждое коммерческое предложе-
ние приходится тщательно анализировать, понимая, 
что второго разговора может и не быть. Но по-другому, 
наверное, сейчас и нельзя.

– На чем строится ваша работа с клиентами?
– Основной принцип – не навреди! Не навреди ни 

компании, ни клиенту. Это очень емкая фраза. Надо вы-
страивать отношения с клиентами так, чтобы они тебе 
доверяли как партнеру по бизнесу, находить индивиду-
альный подход к каждому, то есть конкретное решение 
для конкретного клиента. Необходимо продавать не 
только товар, но и обслуживание и быть при этом чест-
ными. Клиент сам решит, что для него важнее  – цена 
или качество. В интересах же самого покупателя иногда 
приходится урезать объем заказа и ни в коем случае не 
«перетаривать», чтобы исключить появление просро-
ченной дебиторской задолженности. Слова клиентов 
«Мы не хотим работать с вашими конкурентами» гово-
рят о том, что мы правильно ведем бизнес. 

– Какие же конкурентные преимущества компании 
склоняют покупателей в вашу пользу? 

– По моему мнению, наше главное преимущество 
состоит в том, что мы мультибрендовая компания: 

один поставщик – полный магазин товара. Гибкая 
система скидок позволяет найти компромисс с лю-
бым клиентом. Мы обеспечиваем минимальные цены 
и возможность два раза в неделю клиентам города и 
раз в неделю областным клиентам пополнять склад, 
тем самым обеспечивая эффективное использование 
оборотных средств. Мы сами производим и продаем 
ряд товаров. Наша компания торгует только каче-
ственным товаром с минимальным процентом завод-
ского брака.

– Можете ли вы назвать работу псковского филиала 
успешной?

– Наверное, да! Конечно, месяц на месяц не приходит-
ся, но в основном показатели растут, клиенты и ассор-
тимент прибавляются, есть достижения и в освоении 
новых территорий.

В условиях кризиса, который, разумеется, коснулся 
всех, некоторые наши клиенты закрыли бизнес, но по-
явились новые, и, хотя количественно клиентская база в 
2016 году все же сократилась, филиал показал рост бла-
годаря упорной работе торговых представителей и рас-
ширению ассортимента. Был арендован склад большей 
площади, так как прежний уже не вмещал весь объем 
товара. В первом полугодии 2017 года активно разраба-
тывали три населенных пункта, в которых у нас было по 
два-три клиента. В результате появилось двадцать пять 
новых клиентов, и это не предел.

– Расскажите, пожалуйста, о ваших планах на бли-
жайшее время.

Алена Иванова:
У меня маленький ребенок, но в декретный отпуск я 

не уходила, а продолжала работать. Поэтому лично для 
меня имеют большое значение гибкий график работы и, 
когда это необходимо, возможность работать удален-
но. Руководство компании прилагает много усилий для 
обучения и развития своих сотрудников. От этого ра-
ботать становится интереснее и хочется внести свой 
вклад в процветание нашей компании.

Эланна Калкина:
«Альфа-Нева» – стабильная и надежная компания, 

что очень важно в наше время. Работа интересная, 
каждый день приносит что-то новое. Должность офис-
менеджера ответственная, поэтому требует особого 
внимания к мелочам. Нужно оперативно решать по-
ставленные руководством задачи. Чувствую себя на 
своем месте.
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– Чтобы достичь высоких показателей, необходимо 
расширять клиентскую базу как в городе, так и в обла-
сти. Это задача для всех торговых представителей. 

Каждый руководитель хотел бы опираться на прове-
ренных людей, которым, не опасаясь, можно доверить 
сложные переговоры, товар или инкассацию. Жизнь 
показывает, что это близкие люди! Я очень рада, что 
одним из успешных торговых представителей стала 
моя дочь Алена, а надежным и профессиональным во-
дителем-экспедитором в филиале не первый год рабо-
тает зять. Ну что же, дело за внучкой, а руководство 
потом пускай думает, кому доверить филиал? Вот та-
кие вот скромные планы, и не только на ближайшее 
будущее!

В заключение мы задали Ольге Терловой и Алексею 
Тетерину вопрос о том, что они считают факторами 
успеха в работе представительства. В своих ответах они 
оказались единодушны.

– Очень многое зависит от коллектива, от заин-
тересованного отношения сотрудников к работе, от 
желания вывести филиал на более высокое место в 
рейтинге, – ответила Ольга. – Мне же приятно, что за 
последние годы ни один человек из филиала не ушел, а 
новые люди приживаются довольно легко. Слова, что 
мы работаем как одна команда, не пустые, это прав-
да! И, наверное, это можно считать основным нашим 
успехом! 

– В представительстве действительно сложился хо-
роший, дружный коллектив, – подтвердил Алексей. – 
Работают с большим желанием, у сотрудников много 

оригинальных идей. Все без исключения профессио-
налы своего дела, что и позволяет добиваться хороших 
результатов. Успехи филиала прежде всего связаны с 
колоссальной работоспособностью и самоотдачей, же-
ланием до конца разобраться в любом вопросе, будь 
то товар, задолженность или любая проблема клиента. 
Неравнодушие – вот отличительная черта псковского 
филиала!

Татьяна Зуева:
Компания «Альфа-Нева» – это команда профессиона-

лов. Здесь созданы все условия, чтобы продуктивно ра-
ботать. Регулярно проводится обучение сотрудников. 
Широкий ассортимент товаров позволяет войти прак-
тически к любому клиенту. Несмотря на то что я ра-
ботаю удаленно, в городе Великие Луки, всегда чувствую 
поддержку коллектива, ни один мой вопрос не остается 
без ответа, ни одна просьба – без помощи!

Елена Панкевич: 
Мне приятно работать в дружном коллективе, где 

царят взаимопонимание и взаимовыручка. Когда воз-
никают вопросы, коллеги всегда подскажут и помогут. 
Мне нравится, что я могу своим клиентам предложить 
широкий ассортимент товаров по привлекательным 
ценам. Я очень рада таким переменам в моей жизни и 
надеюсь на долгое и плодотворное сотрудничество с 
компанией на пользу нашему общему делу.

Иван Иванов
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Дети очень непринужденно относятся к  новым знаком-
ствам. 

– Тебя как зовут?
– Коля.
– А меня Леша. Давай играть!
– Давай!
– Мама, это Коля, мой друг!
Чаще всего такая дружба заканчивается через пару ча-

сов, но порой, случается, проходит через всю жизнь.
 С возрастом мы становимся более осторожными. Кто 

этот человек? Свой ли? Есть ли у  нас общие интересы? 
А зачем нам вообще знакомиться, у меня и так есть двад-
цать восемь знакомых!

Мы очень осторожно и внимательно подходим к выбору 
спутника жизни, но, как показывает статистика разводов, 
ошибаемся гораздо чаще, чем хотелось бы.

На семинарах по организации продаж, которые 
мы проводили в  течение этого года, всегда от-

водилось время для фуршетов. Это делалось для того, 
чтобы наши гости могли познакомиться и пообщаться 
между собой.

 И темы есть общие, и проблемы, почему нет? Но чаще 
всего наблюдалась одна и та же картина: я приехал со 
своими коллегами или знакомыми, я сижу в зале рядом 
с ними, во время фуршета я тоже стараюсь не отходить 
от них. Сами того не замечая, мы тщательно оберега-
ем свой круг от проникновения новых людей, а значит, 
и  новых возможностей, интересов, технологий. Хотя 
кто знает, вдруг случайное мимолетное знакомство 
перевернет весь привычный уклад и вынесет на совер-
шенно новый уровень?

Несомненно, самыми навязчивыми «друзьями» для 
любого предпринимателя являются торговые предста-
вители из всех сопутствующих сфер бизнеса. Почти 
все продавцы проходят обучение по стандартным ме-
тодикам общепризнанных гуру, почти все используют 
одни и те же алгоритмы продаж, задают одни и те же 
вопросы при помощи одинаковых слов. И  почти все 
получают закономерный ответ: пока не нужно, позво-
ните через год. У нас все есть, и нас все устраивает.

А действительно ли это так? Собрали ли мы вокруг 
себя оптимальный пул поставщиков, позволяющих 
максимизировать рентабельность нашего бизнеса, или, 
боясь перемен, позволяем обдирать себя? Не теряем ли 
мы что-то очень важное, не позволяя новым партнерам 
приблизиться к себе? Как проверить?

Общеизвестно, что для объективной оценки любой 
деятельности необходимо установить цифровые кри-
терии, характеризующие ключевые показатели этой 
самой деятельности. А чего мы ждем от поставщиков? 
Конечно же, прибыли от продажи их товаров. 

И если взять прибыль, или создаваемую прибавоч-
ную стоимость, за основу, то можно разработать крите-
рии оценки, позволяющие сравнивать результаты рабо-
ты с теми или иными контрагентами. 

Чаще всего прибавочную стоимость считают, умно-
жая количество чеков за период на среднюю стоимость 
чека и  на долю прибавочной стоимости в  продажной 
цене. Из этого правила возникает программа действий 
по увеличению прибавочной стоимости: любыми спо-
собами «выращиваем» количество чеков и  стараемся 
наполнить их максимальным количеством наиболее 
рентабельных товаров. 

В любой учетной программе мы можем получить ин-
формацию о товарах, на которых мы больше всего зара-
батываем, отсортировав их по убыванию создаваемой 
прибавочной стоимости. Если продаваемые товары 
привязаны к поставщику, то можно построить регрес-
сию по поставщикам: сначала те, кто приносят макси-
мальную прибавочную стоимость, в конце списка – те, 
с кем мы дружим из жалости или по привычке. 

 Если еще немного поэкспериментировать, то отчет 
примет вид: поставщик – товар, с обязательной сорти-
ровкой по убыванию. Этот же отчет можно дополнить 
цифрами по остаткам каждого товара, рассчитать пе-
риод оборачиваемости по каждой позиции, выявить 
избыточные запасы, сопоставить сумму остатков с дол-
гом поставщику, то есть начать собирать данные для 
оценки каждого внешнего контрагента. 

Для аналитики лучше всего брать легко получаемые 
параметры: 

Оцифрованная дружба
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1. Прибавочная стоимость в абсолютной величине. 
2. Уровень наценки на продаваемый товар. 
3. Рентабельность собственных оборотных средств 

при работе с отдельно взятым поставщиком. 
 Оценивая третий показатель, придется немного по-

считать. 

 РСС = прибавочная стоимость в  продажах за пе-
риод / (средняя стоимость товарных остатков в ценах 
поставщика – средний долг поставщику) × 100 %.

Данный показатель чрезвычайно важен. Все предпри-
ниматели, как правило, работают в условиях дефицита 
ресурсов, а это означает, что рентабельность собствен-
ных оборотных средств становится исключительно 
значимым критерием. Она показывает, какую прибыль 
приносят собственные средства компании, будучи вло-
женными в тот или иной проект. 

Рассмотрим расчет рентабельности собственных 
оборотных средств на двух примерах. Одинаковый то-
вар мы покупаем у двух поставщиков на разных усло-
виях. Одному платим по факту и получаем цены на 5 % 
дешевле, чем у другого, с которым рассчитываемся че-
рез месяц. Средние продажи в месяц 10 000 рублей в це-
нах второго поставщика, средние остатки – 15 000 ру-
блей. Средняя цена единицы поставляемой продукции 
100 рублей без учета скидки. Поставки и в одном и во 
втором случае осуществляются один раз в неделю. 

Рентабельность работы с первым поставщиком:

РСС = (15  000  (продажи)  – 9500  (себестои-
мость)) / (15 000 (средние остатки) – 0 (долг поставщику 
отсутствует)) × 100 % = 36,7 %.

Для второго поставщика:

РСС = (15 000 – 10 000) / (15 000 – 10 000 (средний 
долг)) × 100 % = 100 %.

Как ни парадоксально, но в  условиях дефицита ре-
сурсов второй поставщик оказывается в  три раза вы-
годнее. 

Использование заемных средств для достижения сво-
их целей называется финансовым левереджем. Чем выше 
доля средств поставщиков в  обороте, тем выше потен-
циальная рентабельность деятельности предприятия, но 
тем больше и уровень риска управления предприятием. 
Много копий сломано в  вопросе о  соотношении доли 
собственных и заемных средств. Ограничусь своим мне-
нием: они должны быть примерно равны. Такое соотно-
шение и риски минимизирует, и рентабельность позво-
ляет поддерживать на достаточно высоком уровне. 

Вернемся немного назад. 
Прибавочная стоимость в  абсолютной величине. 

Важнейший показатель деятельности любой компании. 
Как поставщик может влиять на нее? Опосредованны-
ми показателями: 

1. Известность и  востребованность поставляемой 
продукции. Характеризуется частотой покупок того 
или иного товара. К сожалению, действует общее пра-
вило: чем лучше товар продается, тем меньше на нем 
можно заработать в относительной величине. 

2. Возможность оптимизации товарных остатков, ко-
торая определяется допустимой частотой обработки 
заказов. Чем чаще можно делать заказы, тем более ши-
рокий ассортимент поставщика может поддерживаться 
при использовании ограниченного объема собствен-
ных оборотных средств. 

3. Коэффициент логистического сервиса – соотноше-
ние между количеством позиций в заявке и фактически 
отгруженным. Мы не можем продать тот товар, кото-
рый не смогли заказать. 

Увы, ни один поставщик в настоящее время не может 
обеспечить 100 % наличие товара. У наших самых луч-
ших партнеров уровень сервиса доходит до 97 %, у бур-
но развивающихся и медленно умирающих – 50 и ме-
нее. Средний показатель находится на уровне 85  %. 
Чтобы хоть как-то улучшить его, порой приходится 
выкупать все остатки по какой-то позиции, оплачивать 
еще не произведенный товар, но это совсем неправиль-
ный путь: мы позволяем поставщику плохо работать, 
беря на себя его риски и  существенно снижая рента-
бельность собственных оборотных средств. 

Идем дальше и задаемся вопросом: а не является ли 
наш поставщик нашим конкурентом? А  есть ли в  его 
системе продаж звенья, аналогичные нашим? И не под-
держиваем ли мы своими покупками конкурента, кото-
рый стремится занять наше место, временно отвлекая 
наше внимание разговорами о  соблюдении ценовой 
политики и исключении конкуренции в канале сбыта? 
Да, продукт может быть хорошим и востребованным, 
но в наше время ни в одной товарной категории не мо-
жет образоваться монополия. И если мы видим, что на 
какой-то территории наш поставщик строит сбытовую 
систему, являющуюся прямым конкурентом нашего 
бизнеса,  – откладываем отношения с  ним до лучшего 
будущего. 

А что там с раскрытием информации? Постоянно ли 
доступны текущие остатки и насколько внятной явля-
ется ценовая политика? Есть ли бонусы? При каких ус-
ловиях? А штрафные санкции? Могу ли я отслеживать 
движение моего заказа или быть уверенным в том, что 
моя заявка будет обработана и доставлена точно в срок? 
Какой минимальный объем заказа поставщик готов об-
работать для меня? Как часто он может это делать? 

Как будет организована работа с браком? При каких 
условиях можно вернуть непродающийся товар? Рас-
пространяются ли общие правила работы на сезонные 
товары? 

Какое торговое оборудование может предоставить 
поставщик? Какую рекламную и сувенирную продук-
цию? А проводит ли он акции для своих покупателей? 

Перечень этих вопросов может быть дополнен теми, 
которые имеют большое значение для потребителя. 
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Как только вопросы определены, их можно объеди-
нить в группы. Я предложил бы разбить их на следую-
щие блоки: 

1. Значимость поставщика. Объем продаж, валовая 
маржа в  абсолютной величине, рентабельность соб-
ственных средств, динамика вышеуказанных показате-
лей. В этот же блок следует отнести уровень логистиче-
ского сервиса и ассортиментную политику. 

2. Ценовая политика поставщика. Уровень наценки 
при работе с ним, конкуренция с его сбытовой систе-
мой, ценовая политика. 

3. Сервис. Информация об остатках, сроки, часто-
та и условия доставки, работа с браком и возвратами, 
электронный документооборот. 

4. Система продвижения. Торговое оборудование, су-
венирная продукция, акции и т. д. 

После того как базовые показатели выбраны, пора 
перейти к  цифровой оценке поставщиков по выбран-
ным критериям. Можно оценивать грубо, по показа-
телям первого уровня, можно разбивать основной по-
казатель на производные и  суммировать их, для того 
чтобы оценка была более точной. Можно оцифровать 
границы, можно действовать по принципу «нравится – 
не нравится». Главное – не менять подход до окончания 
формирования рейтинга. 

Естественно, что каждая группа показателей должна 
иметь свой уровень значимости. Самый простой спо-
соб – установить суммарный коэффициент значимости 
на уровне 1. Тогда, например, показатели первой груп-
пы могут иметь уровень значимости 0,5, второй и тре-
тьей – по 0,2, четвертой – 0,1. Можно и без этого обой-
тись. Ведь работу необходимо обустраивать так, чтобы 
получаемая информация была достаточной для приня-
тия правильных решений, влияющих на долгосрочное 
развитие предприятия. 

Рейтинг поставщика  – динамическая конструкция. 
Одни начинают работать лучше, другие хуже. Кто-то 
приходит, кто-то исчезает. Нужен он для того, чтобы 
четко понимать, на кого мы можем опираться в своей 
работе в настоящее время, кто является случайным по-
путчиком, а кто подает надежды и может со временем 
превратиться в остов надежности нашего бизнеса. 

По указанному принципу мы можем оценивать не 
только действующих, но  и  потенциальных поставщи-
ков. Ведь, чего греха таить, чаще всего критерием оцен-
ки является один показатель  – цена на товар-маркер. 
Но прибыль компании складывается из уровня нацен-
ки на массу товаров, а  самые дешевые, но отсутству-
ющие в  нужное время формируют прибыль, равную 
нулю. Прибыль зависит от уровня запасов, от уровня 
расходов на организацию работы с  поставщиками, от 
стоимости каждой транзакции и от многих других по-
казателей. 

И есть еще один критерий, который сложно оциф-
ровать, но который чрезвычайно важен: насколько 
мне комфортно работать с данной компанией (а чаще 
всего – даже с ее представителем), насколько я уверен 
в ней, насколько могу открыться без опасения того, что 
полученные данные будут использованы против меня? 

В конечном итоге каждый человек собирает вокруг 
себя тех сотрудников, тех покупателей и тех поставщи-
ков, которые не только могут выполнять определенные 
функции, но и близки его внутреннему миру, его темпе-
раменту. И движется вместе с ними к намеченной цели. 
Или к  случайной цели. Или к  чужой цели. У  каждого 
ведь свой путь. 

Искренне ваш 
Игорь Смирнов.
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День лампочки
Людям нравится праздновать. Люди лю-

бят праздники, потому что в  праздники 
магазины часто проводят акции и  рас-
продажи. Есть повод заглянуть и  что-то 
себе подобрать. И если вы активно используете 
праздничные даты в своей маркетинговой по-
литике – это отлично. Но почему мы должны 
ограничиваться только общепризнанными 
днями? Почему бы не придумать свой праздник как 
предлог привести покупателя в магазин?

Предположим, что вы торгуете электротоварами, 
и  в  частности лампочками. Если у  вас другой 

продукт, все равно прочитайте статью – вы легко транс-
формируете все идеи под свой бизнес. 

Итак, мы торгуем лампочками. Давайте устроим в на-
шем магазине празднование Дня лампочки. Торже-
ственное, помпезное, с музыкой и подарками. Веселое 
и  радостное, чтобы поднять покупателям настроение 
и  вызвать у  них положительные эмоции. Заразить их 
нашей любовью к лампочкам и стимулировать к актив-
ным покупкам.

Можно заглянуть в энциклопедию и  выяснить, ког-
да именно была изобретена первая лампочка, а можно 
и вообще к этому не привязываться. Маловероятно, что 
покупатели будут настолько дотошны, чтобы выяснять, 
почему именно в этот день вы решили устроить празд-
ник. Им важен повод для радости и  акции, которые 
к нему приурочены. 

Объявите, к примеру, что через месяц такого-то числа 
в вашем магазине будет праздноваться День лампочки. 
Сделать это нужно заранее, для того чтобы успеть всех 
оповестить и прорекламировать мероприятие. 

Надо продумать праздничную программу, поскольку 
просто объявить, что сегодня День лампочки и  будут 
скидки на «энергосберегайки», – это скучно. Покупате-
лю нужен экшен.

Поговорите с поставщиками. Возможно, кому-то из 
них эта идея покажется интересной и  они поддержат 
вас не только морально, но и призами, рекламными ма-
териалами, методическими материалами, а  то и  вовсе 
деньгами.

Призы нам пригодятся. Розыгрыш призов  – очень 
мощный магнит для покупателей. Обязательно анонси-
руем призы и подарки, указываем точное время, когда 
будет проходить розыгрыш (или розыгрыши, так как 
ничто не мешает нам разыграть призы утром, в  обед 
и вечером), условия участия в нем. Их может быть не-
сколько видов: 
l купить товар не менее чем на определенную сумму; 
l просто купить товар в этот день – любой чек уча-

ствует в розыгрыше;

l купить именно лампочку в этот день и тогда стать 
участником розыгрыша.

Варианты возможны разные – выбирайте, что вам ка-
жется наиболее интересным. Впрочем, можно сочетать 
несколько вариантов в одном розыгрыше: те, у кого по-
купка не менее чем на какую-то сумму, участвуют в ро-
зыгрыше более серьезных призов, а остальные покупа-
тели получают призы попроще.

Конкурс приведет вам в магазин солидный трафик, 
так как люди обожают подарки и прочие бесплатно-
сти. 

Придумайте какой-нибудь экшен и  для детей. Раз-
влечений для детской аудитории всегда не хватает. 
Проведите конкурс на лучший рисунок лампочки 
и  вручите победителю торт или детскую настольную 
лампу. Это тоже обеспечит магазину неплохой трафик. 

Обязательно проведите образовательную часть 
праздника: пригласите эксперта, который расскажет 
покупателям, какие лампочки для каких ситуаций 
нужно покупать, чем отличается галогенная лампа от 
светодиодной, как понимать цифры и сложные сокра-
щения, написанные на упаковках, какая яркость для 
какой ситуации нужна, чем холодный свет отличается 
от теплого и так далее. Многие хотели бы это знать, но 
ленятся самостоятельно искать и читать информацию. 
Однако послушают с  удовольствием. А  покупатель, 
которого научили, покупает активнее и  становится 
более лояльным. 

Продумайте скидочные акции в этот день: 
l только в День лампочки каждая пятая лампочка 

бесплатно;
l скидка 20 % на каждую третью лампочку;
l скидка 5 % на все энергосберегающие лампочки;
l при покупке любой светодиодной лампочки  – 

энергосберегающая в подарок.
Это всего лишь примеры акций, а вы уже сами опре-

делите, на какие скидки вы готовы, чтобы увеличить 
продажи именно в этот день, и как привлечь к этому 
поставщиков и разделить с ними расходы.

Вот и получаем примерную программу праздника:
10:00 – подведение итогов конкурса детского рисунка.

Бизнес-семинар

Тимур Асланов,
главный редактор 

журнала 
«Управление 
магазином»
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12:00 – мастер-класс: «Как стать экспертом в лам-
почках».

13:00 – первый розыгрыш призов для всех покупате-
лей магазина.

16:00 – второй розыгрыш призов для всех покупате-
лей магазина.

18:00  – торжественное закрытие праздника, тре-
тий розыгрыш призов, чай с  пирожными для всех по-
купателей.

Программу вы тоже составляете на ваше усмотре-
ние. Главное, чтобы весь день в магазине что-то про-
исходило, и когда бы ни собрался к вам покупатель, он 
имел шанс попасть на какое-то действо. 

Теперь промоушен. Классное мероприятие нужно 
классно прорекламировать, иначе вы будете читать 
лекцию о  лампочках охраннику и  уборщице. Если 
бюджет позволяет, можно задействовать внешнюю 
рекламу. Но если средства ограничены  – обойдемся 
и внутренней. 

Надо сделать плакаты и постеры, которые будут опо-
вещать всех входящих в магазин о том, что такого-то 
числа будет праздник. Они должны содержать всю 
программу праздника с  подробностями и  рассказом 
о том, как принять участие в розыгрышах и какие бу-
дут призы. Эти плакаты должны висеть везде внутри 
магазина, на дверях и  снаружи, чтобы каждый, кто 
в  этот месяц будет к  вам заходить, обязательно не-
сколько раз наткнулся на плакат и  прочитал инфор-
мацию. Маркетологи говорят, что нужно минимум 
шесть касаний, чтобы достучаться до человека, поэто-
му кашу маслом не испортишь. 

Сделайте также флаеры или пригласительные билеты 
и давайте их в руки каждому покупателю. На сайте ма-
газина тоже надо дать всю информацию о предстоящем 
торжестве. Если у вас есть аккаунт в социальных сетях, 
создайте там страничку мероприятия и приглашайте на 
нее вашу аудиторию. Публикуйте там анонсы. 

В день мероприятия украсьте магазин шарами, цве-
тами и  большими надувными лампочками. Нужно 
создать особую праздничную атмосферу. Включите 
музыку в магазине. Пусть продавцы поздравляют каж-
дого входящего с Днем лампочки. Это необычно и вы-
зывает улыбку. 

Нарядите человека в костюм лампочки, и  пусть он 
гуляет перед магазином, раздает флаеры и тоже при-
глашает всех зайти и отпраздновать вместе с вами. 

Дальше открывается широкое поле для вашей фан-
тазии. 

Зачем это все нужно? Люди любят покупать, и люди 
любят праздники. Всем понятно, что День лампочки – 
условность и  все это просто игра, но людям нравятся 
игры. Играя, они легче расстаются с деньгами. И мно-
гие придут «просто посмотреть», но большинство из 
них уйдет хоть с какой-нибудь покупкой. 

В общем и целом такая акция:
l увеличит поток покупателей;
l приведет к вам новых покупателей;

l приведет к вам старых покупателей;
l увеличит осведомленность покупателей о  товаре 

и его свойствах;
l увеличит средний чек;
l повысит продажи;
l повысит лояльность покупателей, потому что вы 

классные и с вами интересно. 
И не стоит ограничиваться одним праздником!
Например, проведем День молотка. Будем продавать 

молотки, гвозди, шурупы, дюбели и все что угодно. 
Каждое четвертое воскресенье октября в мире отме-

чают Международный день тещи. Ну а маме супруги 
нужно дарить подарки, полезные в хозяйстве. Сформи-
руйте комплекты подарков для тещи и  разместите их 
в  зоне первого покупательского приоритета  – у  входа 
в магазин с правой стороны.

18 ноября в России официально отмечается День 
рождения Деда Мороза. Предлагаем гирлянды, ново-
годние ели и  украшения, тройники и  удлинители для 
гирлянд и т. д.

И не забываем про «черную пятницу»! Это тради-
ционный день распродаж и скидок, который проходит 
по всему миру в  последнюю неделю ноября. Необяза-
тельно снижать цены на весь товар. Выберите несколь-
ко позиций, но начните предупреждать покупателей 
о распродаже за несколько недель. Если у вас есть Чер-
ная пятница, а у конкурентов нет – покупатели пойдут 
именно к вам.

С началом весны можно устроить День шашлыка. 
Продаем мангалы, шампуры и все, что необходимо для 
приготовления блюд на свежем воздухе, угощаем шаш-
лыком и делимся рецептами. 

А к сбору урожая – приурочить День заготовок. Про-
даем банки, крышки, консервные ножи, закатывающие 
машинки, предлагаем рецепты солений.

Творите, 
удивляйте, 
и покупатели будут с вами всегда!
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С наступлением новогоднего сезона повышает-
ся спрос на LED-гирлянды. В  последнее вре-

мя эта область светодиодной индустрии развилась 
настолько, что потеряться в большом разнообразии 
световых украшений легко как сотрудникам магази-
на, так и конечным покупателям. Поэтому мы реши-
ли рассказать об основных типах гирлянд: что они 
собой представляют, чем отличаются от других по-
хожих видов и где находят свое применение.

 
Гирлянда-дождь (занавес) представляет собой гибкий 

горизонтальный шнур-шину, к которому через опреде-
ленные промежутки крепятся вертикальные нити со све-
тодиодными лампами. Отличается от бахромы тем, что 
нити имеют одинаковую, весьма значительную длину, 
часто превышающую протяженность шины. На концах 
каждой шины есть разъем и штепсель, которые предна-
значены для последовательного соединения нескольких 
световых дождей в большой занавес. Используя эту гир-
лянду, можно создавать красивые световые занавесы, 
украшать фасады домов, окна, объемные объекты. 

 Гирлянда-бахрома  («айсикл лайт») – это световой 
дождь с нитями разной длины, который имитирует со-
сульки. Применяется для декорирования карнизов до-
мов, оконных проемов, арок и других элементов фаса-
дов здания, а также интерьеров. 

 

Гирлянда-сеть представляет собой конструкцию 
в  виде прямоугольника, разбитого на равные ромбы, 
в  углах которых находятся светодиоды. Используется 
для декорирования фасадов и потолков зданий практи-
чески любой площади, отлично подходит для украше-
ния небольших кустов, растяжки между направляющи-
ми в беседке или на веранде, ею можно легко и быстро 
обмотать колонны или столбы. Она служит красивым 
декором окон зданий. Гирлянда-сеть имеет самое луч-
шее отношение цены к  площади декорирования от-
носительно других гирлянд, что делает ее уникальной 
в своем роде.
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 Гирлянда «клиплайт» разработана специально для 
подсветки деревьев. Состоит из 3 или 5 отрезков оди-
наковой длины. Поставляется в  комплекте с  понижа-
ющим трансформатором 220/24  В и  имеет вилку на 
конце. Гирлянда почти не выделяет тепла, поэтому со-
вершенно безопасна для деревьев и кустарников, а бла-
годаря понижающему трансформатору не представляет 
угрозы для людей. Хорошо переносит даже серьезные 
перепады температур. С ее помощью легко украсить но-
вогодние ели, кустарники, живые деревья.

 

Гирлянда «дюраплей» изготавливается в  виде эла-
стичного кабеля со встроенными светодиодами. Пред-
усмотрена возможность последовательного подклю-
чения гирлянд. Максимальная длина гирлянды может 
достигать нескольких сотен метров. Эта ударопрочная 
и влагостойкая конструкция не боится сложных клима-
тических условий. Она нашла широкое применение при 
подсветке фасадов зданий, новогодних елей, огражде-
ний, мостов, деревьев, арок. Великолепно подходит для 
красочного оформления витрин.

 Гирлянда «шарики» («мультишарики») представ-
ляет собой электрический шнур, на котором распо-
лагаются светодиодные лампы, изготовленные в  виде 
шариков. Гирлянда способна работать в  нескольких 
режимах, создавая неповторимые светодинамические 
картины. Подходит для украшения витрин магазинов, 
интерьеров, больших интерьерных и  уличных ново-
годних елей, превращая их в настоящие произведения 
искусства. Влагозащищенные модели можно использо-
вать как в помещении, так и на улице.

  
Гирлянда «твинкл лайт» – это общий провод с по-

следовательно расположенными короткими отво-
дами, направленными в  разные стороны. На концах 
этих «отростков» расположены яркие светодиоды. 
Для создания светодинамического эффекта в общий 
провод встроен многопрограммный контроллер, ко-
торый позволяет управлять разными режимами све-
чения. С помощью этой гирлянды украшают уличные 
и домашние ели, витрины, окна, колонны, элементы 
интерьера.
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Светодиодная лампа с эф-
фектом лампы накаливания

Светодиодная лампа с рельеф-
ной поверхностью колбы
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Матовая светодиодная лампа     Лампа накаливания

  Гирлянда «белт лайт» представляет собой токопро-
водящую многожильную шину в  виде ленты. Через 
определенный интервал на ней последовательно за-
креплены патроны Е27. Расстояние между патронами 
фиксировано. Гирлянды «белт лайт» могут быть двух 
типов – двужильные и пятижильные. 

 Пятижильные имеют две модификации: для улично-
го применения с высоким уровнем влагозащиты и без 
специальной защиты для помещений. Для невлагоза-
щищенного пятижильного провода «белт лайт» сделано 
исключение: на нем установлены специальные патро-
ны, имеющие цоколь E27 с «ножевыми» контактами; та-
кие патроны могут быть смонтированы в любом месте. 

Двужильный «белт лайт» имеет только влагозащи-
щенное исполнение и  работает в  одном режиме  – не-
прерывного свечения. Двужильные провода подключа-
ют прямо к сети 220 В. В отличие от них пятижильные 
питаются через контроллер и могут работать в светоди-
намическом режиме с использованием различных све-
товых эффектов, например «бегущий огонь». 

Традиционно гирлянды «белт лайт» оснащаются не-
большими лампами накаливания. Но в настоящее вре-
мя последние уступают место разноцветным светоди-
одным лампам. 

Гирлянду можно разрезать, а  фрагменты собирать 
в электрическую цепь и подключать через контроллер 
или напрямую по соответствующей схеме. 

Кроме того, выпускаются готовые к  использованию 
гирлянды с  уже смонтированными лампами, подклю-
ченным проводом питания и  вилкой. Они не требу-

ют много времени на подготовку, разрезание единой 
гирлянды, подключение каждого куска в  отдельности 
и вкручивание ламп в каждый патрон. Вам нужно только 
повесить готовую гирлянду и включить ее в сеть 220 В. 

«Белт лайт» прекрасно подходит для декорирова-
ния любых архитектурных сооружений, создания 
«перетяжек» между опорами освещения или дере-
вьями. 

Гирлянда «Роса» 
состоит из тонкого 
провода со светоди-
одами, а также бата-
рейного блока. Блок 
крепится на допол-
нительный провод. 
Питание осущест-
вляется при помощи 
нескольких цилин-

дрических батареек. Данная гирлянда найдет свое при-
менение внутри помещений при украшении предметов 
интерьера, растений и даже букетов цветов.

Материал подготовлен компанией «СДС-Группа» 
(бренды Neon-Night, Rexant, PROconnect), г. Москва.
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Особенности 
монтажа и разводки 
электропроводки  
в соответствии с ПУЭ, 
применяемые при этом 
материалы и изделия

Труба гладкая жесткая из ПВХ-
пластиката

Кабель-канал из ПВХ-пластиката

Металлорукав негерметичный Р3-ЦХ Металлорукав герметичный  
в ПВХ-оболочке Р3-ЦП 

Что такое ПНД?
Материал ПНД (полиэтилен низкого дав-

ления) является экологически чистым и по-
зволяет монтировать электрические и другие 
сети, выдерживая широкий температурный 
диапазон (–40…+90 оС) без изменения ме-
ханических и изоляционных свойств. Гибкие 
трубы, изготовленные из такого материала, 
обладают устойчивостью к воздействию вла-
ги, а также повышенной эластичностью, что 
облегчает монтажные работы. Гофрирован-
ная труба из ПНД тяжелого типа отличается 
дополнительной прочностью и специально 
предназначена для закладки в цементной 
стяжке или для заливки в бетон.

Труба гофрированная гибкая 
из поливинилхлоридного (ПВХ) 
пластиката 	  

Труба гофрированная гибкая  
из полиэтилена низкого  
давления (ПНД)

Способы и правила монтажа и разводки электриче-
ской проводки напрямую зависят от характеристик 

строительных материалов, из которых построено здание, 
от степени их пожароопасности. Рассмотрим эту зави-
симость, опираясь на действующие Правила устройства 
электроустановок (7-е издание ПУЭ, актуализированное 

12.02.2016 г.) и на практический опыт профессионалов. 
Выбирая тип проводки, не следует руководствоваться 
собственными предпочтениями, ведь за основу должны 
браться исключительно СНиПы, ГОСТы и ПУЭ.

При укладке проводов и кабелей рекомендуется ис-
пользовать следующие изделия.

 

Перечисленные выше электротехнические изделия 
применяются с целью максимально защитить провода 
и электрические кабели от механических повреждений 
и атмосферных явлений. Они не выполняют функцию 
дополнительной изоляции для проводов. Однако из-
делия из ПВХ-пластиката и ПНД не должны поддер-
живать горение, что подтверждается сертификатом 
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Комплектующие и аксессуары
для монтажа электропроводки

пожарной безопасности. Негорючесть обозначается 
буквами «нг» в названии изделия. 

Чтобы кабель было удобнее протягивать сквозь ме-
таллорукава или гофрированные трубы, в их внутрен-
ний просвет может быть заложен вспомогательный 
трос для протяжки (зонд).

Прокладка проводки должна производиться строго 
по вертикальным и горизонтальным линиям с пово-
ротом только на 90 градусов (создание всевозможных 
диагоналей, связанных с экономией проводников, не-
допустимо). Для этого применяются соответствующие 
типоразмеру металлорукавов или труб соединительные 
муфты, тройники, углы, соединители.

 Эти и другие комплектующие и аксессуары (электро-
монтажные установочные коробки, боксы для автомати-
ческих выключателей, клеммники, крепеж-клипсы для 
монтажа труб, металлические двухлапковые скобы и т. д.)  
позволяют прокладывать сложные трассы любой конфи-
гурации эстетично с минимальными трудозатратами. 

В современных зданиях принято монтировать про-
водку двух типов: скрытую (в пустотах строительных 
конструкций или же внутри стен в каналах, сделанных 
методом штробления, сверления и т. д.) и открытую 
(непосредственно по поверхности стен). Преимуще-
ством открытого монтажа является легкий доступ ко 
всей проводке, а недостатком – не слишком эстетичный 
вид. Тип монтажа зависит от материала стен.

Монтаж проводки по строительным конструкци-
ям из негорючих материалов (бетон, кирпич, блоки из 
газобетона, керамоблоки, гипсовые плиты ПГП и т. д.)  
целесообразно делать скрытого типа. Во-первых, это 
эстетично, во-вторых, безопасно в плане случайных ме-
ханических повреждений. Наконец, в-третьих, правила 
ПУЭ (п. 7.1.37) вполне допускают скрытый монтаж в 
этом случае: если строительная конструкция состоит из 
негорючих материалов, то по ней разрешается прокла-

дывать замоноличенную проводку, используя для этого 
как технологические каналы, борозды и пустоты, так и 
штробы на стенах и под напольным покрытием. При 
этом для удобства замены проводов и кабелей приме-
няются металлорукава, гофрированные и гладкие тру-
бы. После укладки провода устанавливаются боксы для 
автоматических выключателей, электротехнические 
установочные коробки для подштукатурного монтажа 
для соединения проводов и кабелей в единую сеть. Са-
мое простое и качественное соединение обеспечивает-
ся за счет использования клеммников.

Для помещений, где запрещено или невозможно про-
ложить провода скрытым способом (неотапливаемые 
помещения и помещения технического предназначе-
ния), применяют открытый монтаж проводки с ис-
пользованием кабель-каналов, труб или металлорука-
вов. Прокладка довольно простая и проводится только 
по стенам и потолку крепеж-клипсами или металли-
ческими скобами. В местах разводки устанавливаются 
внешние распределительные коробки, а соединения 
проводов, разводка и установка точек подключения 
осуществляются так же, как и при скрытом способе 
монтажа. 

Монтаж проводки по строительным конструкци-
ям из горючих материалов (дерево, ДСП, ДВП и т. д.) 
разрешается выполнять открытым способом в метал-
лических рукавах, трубах, кабель-каналах. При этом 
кабели (провода) должны обладать высокой стойко-
стью к возгоранию и материал кабель-каналов и труб 
также должен препятствовать распространению огня.

Электромонтажные установочные коробки, боксы 
для автоматических выключателей при установке 
на стены из горючих материалов должны иметь не-
сгораемые подкладки (например, из асбестоцемента 
или строительного гипсового раствора) толщиной 
10 мм. 
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Какие преимущества дает ПВХ-изоляция метал-
лорукава?

Обычный негерметичный металлорукав в случае 
повреждения изоляции помещенного в него кабеля 
сам становится источником опасности. Для допол-
нительной защиты на металлический рукав наносят 
оболочку (изоляцию) из поливинилхлорида. Метал-
лорукав в ПВХ-изоляции предохраняет кабели, про-
вода, гибкие шланги и другие изделия от химическо-
го и механического повреждения, воздействия влаги 
и солнечного излучения. Он защищен от проникнове-
ния внутрь пыли и воды (IP65). ПВХ-оболочка предот-
вращает поражение электрическим током при появ-
лении напряжения на металлорукаве. Кроме этого, 
металлорукав в ПВХ-изоляции более прочен, и для 
того, чтобы его разорвать, надо приложить значи-
тельные усилия. Изделие не поддерживает горение 
при одиночной прокладке, а в исполнении «нг» (не-
горючий) не поддерживает горение при прокладке в 
пучке.

 Таким образом, благодаря ПВХ-оболочке метал-
лорукав приобрел такие свойства, как: 

• водо- и пыленепроницаемость;
• стойкость к вредному воздействию окружающей 

среды;
• увеличенная прочность на разрыв;
• герметичный монтаж кабельной магистрали;
• защита от поражения электрическим током.
Расширились и сферы применения металлорука-

ва. Это: 
• скрытая и открытая проводка кабелей и проводов 

внутри и вне помещений, в том числе в каналах, тун-
нелях, земле (траншеях);

• системы кондиционирования воздуха, обогрева, 
вентиляции;

• подъемно-транспортное оборудование;
• нефте- и газоперерабатывающая промышлен-

ность, взрывоопасные зоны.

Материал подготовлен 
компанией ООО «УралОмегаПласт», 

г. Лысьва, Пермский край.

В местах прохождения проводки сквозь сгораемые 
конструкции должны быть установлены металлические 
гильзы с локализационной противопожарной способ-
ностью.

В настоящее время категорически запрещено скрыто 
прокладывать кабель в металлорукаве, гофрированной 
или гладкой трубе по деталям, стенам и конструкциям 
из сгораемых материалов в непосредственном контакте 
с ними. Особенности прокладки скрытой проводки в 
стенах из горючих материалов сводятся к тому, что про-
водка в пустотах таких стен и перегородок должна про-
легать внутри металлических труб, обладающих лока-
лизационной способностью (правила ПУЭ 7.1.38). При 
прокладке металлических труб и коробов под электро-
проводку в технологических пустотах сгораемых кон-
струкций торцы труб и коробов следует закрывать 
быстро удаляемым негорючим материалом (например, 
монтажной пеной). 

В целях экономии на металлических трубах и коро-
бах допускается выполнять скрытую прокладку кабе-
ля (провода) в металлорукавах, гофрированных или 
гладких трубах из ПВХ-пластиката с индексом «нг» (не 
поддерживающие горение), но только с подкладкой со 
всех сторон и на протяжении всей длины несгораемого 
материала (штукатурка, алебастр, цементный раствор, 
бетон и т. п.). 

Для того чтобы при монтаже сменяемой проводки 
можно было создать достаточное количество поворо-
тов, в углах электрической трассы необходимо исполь-
зовать распаечные коробки. Доступ к этим элементам 
всегда должен оставаться открытым. Внутренний диа-
метр всех защитных элементов (кабель-каналы, гофри-
рованные и гладкие трубы, металлорукава и т. д.) дол-
жен подбираться таким образом, чтобы проложенный 
внутри кабель занимал не более 40 % от всего свобод-
ного пространства. 

При прокладке проводов и кабелей по сгораемым 
конструкциям (или внутри них) во всех случаях долж-
на быть обеспечена возможность замены проводников. 

Подведем итог. Требования ПУЭ разрешают прокла-
дывать провода и кабели совсем без защитных элемен-
тов (кабель-каналы, гофрированные и гладкие трубы, 
металлорукава), но заменить проводку, не прибегая к 
разрушению строительных конструкций и электриче-
ской проводки, в данном случае не получится. Слож-
ность замены кабелей (проводов) без использования 
указанной электротехнической продукции является 
существенным недостатком ремонта помещения или 
устранения неисправности в проводке, и это обяза-
тельно следует брать во внимание, определяясь с типом 
электрической разводки.
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Возможно, нет, но фактически технология, приду-
манная столетия назад, зарекомендовала себя как луч-
ший способ рассеивания света и  сейчас выходит на 
новый уровень популярности. 

Причиной этому строение опалового стекла, в кото-
ром тонкий слой молочного стекла находится между 
двумя слоями прозрачного стекла. Такая сложная кон-
струкция из трех слоев применяется потому, что тол-
стый слой молочного стекла, так же как и  молочный 
пластик, поглощает значительный процент светового 

потока. Именно поэтому в светотехнике используется 
очень тонкое молочное стекло, наложенное на основу 
из прозрачного стекла. Полученное опаловое триплекс 
стекло  – это всегда изделие ручной работы. Только 
опытный стеклодув может равномерно наложить слои 
стекла один на другой, и такие специалисты есть на ве-
дущих российских стекольных производствах.

Легко проверить, что перед вами действительно опа-
ловое стекло, а  не  его имитация покраской изделия 
изнутри: нужно посмотреть на срез изделия. Если вы 
видите чередование слоев молочного и  прозрачного 

Могли ли подумать итальянские мастера с остро-
ва стеклодувов Мурано 200 лет назад, что соз-

дадут уникальную технологию для изготовления рас-
сеивателей светильников XXI  века, получив первые 
образцы опалового стекла? 

Преимущества 
рассеивателей  
из опалового стекла

стекла, то перед вами оригинальное молочно-наклад-
ное стекло.

Матированное опаловое триплекс стекло является 
идеальным рассеивателем световых лучей, особенно 
от концентрированных источников света, и дает мяг-
кий рассеивающий свет, при котором не появляют-
ся резкие тени. За счет добавления фторсодержащих 
компонентов кристаллическая решетка прозрачного 
стекла видоизменяется до молочного и, преломляя 
световые лучи, рассеивает их практически во всех 
направлениях. Вот почему свет, который дают све-
тильники с  плафонами из опалового стекла, мягкий, 
рассеянный. В таком свете цвет кожи лица выглядит 
естественным. 

Всем известен ослепляющий эффект сконцентриро-
ванных светодиодных источников света. Рассеиватели 
из опалового стекла максимально устраняют его, но 
при этом обладают высоким светопропусканием, зна-
чительно опережая всевозможные пластиковые свето-
рассеиватели. Поэтому освещение с  опаловыми пла-

Ликбез
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фонами рекомендуется всеми дизайнерами домашних 
интерьеров.

Особых условий эксплуатации опаловое стекло не 
требует, выдерживает температуру до  200  оС и  абсо-
лютно инертно к химическим веществам. Такое стек-
ло практически не стареет и  не желтеет со временем 
в отличие от всех его пластиковых заменителей. Также 
отметим, что опаловое стекло – это экологически чи-
стый материал, который полностью перерабатывается 
как обычное стекло.

В заключение сформулируем основные характери-
стики опалового стекла, которые делают его таким не-
заменимым в светильниках как с лампами накаливания 
и КЛЛ, так и со светодиодными источниками света.

Качественное рассеивание света:
 l имеет трехслойную структуру: внешние слои изго-

товлены из прозрачной стекломассы, а внутренний – из 
молочной стекломассы;
l изготавливается только вручную, что обеспечивает 

высокое качество;
l идеально рассеивает свет от любых ламп и особен-

но от LED-источников, гарантирует 100  % защиту от 
слепящего эффекта.

Сохранение естественной освещенности:
l обеспечивает лучшее светопропускание по сравне-

нию с аналогами;
l не нарушает цветопередачу;
l является лучшим решением для интерьерного ос-

вещения.

Удобство использования и долговечность:
l на поверхности опалового стекла не остается жир-

ных следов от рук в процессе эксплуатации, а посторон-
ние загрязнения легко удаляются;
l стекло – экологически безопасный материал;
l стекло сохраняет белизну на протяжении всего сро-

ка жизни. 

Материал подготовлен компанией «Элетех», г. Пенза.
 

Источник фотографии: http://pic.rutube.ru/video/9e/97/9e97471fc918d0ec8f4143902438bb19.jpg
Алексей Попов и Наталья Фабричнова в Comedy Club (24.10.2014 г.)
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Вот что говорят врачи. Если человеку в  течение 
дня недостаточно света, он становится вялым, 

сонливым, не может сконцентрироваться на элемен-
тарных задачах. Объясняется это влиянием плохого 
освещения на целый ряд гормонов – кортизон, серото-
нин, мелатонин. Именно от них зависят наше настрое-
ние, работоспособность и уровень внимания. 

В то же время офисное освещение перестает быть про-
сто функциональным. Установить в помещении светиль-
ники, опираясь только на нормы СНиПов,  – прошлый 
век. Пытаясь достичь максимальной эффективности 
рабочего пространства, свет в офисе подчиняют общей 
идее оформления интерьера, стремятся к  выразитель-
ности световых решений и привлекательному световому 
дизайну. 

Передовые компании, чей профиль – профессиональ-
ный свет, постепенно запускают новую услугу – инже-
нерный расчет архитектурных проектов.

В эпоху современных технологий все просто: по-
тенциальные заказчики оставляют на официальном 
сайте заявку и через пару дней получают на свою элек-
тронную почту готовый расчет освещения. Клиенту 
подробно расскажут, какие светильники лучше всего 
подойдут для его офиса и сколько это будет стоит. Ча-
сто предоставляются сразу несколько вариантов – от 
самого бюджетного до самого дорогого (светильники, 
в  которых используются материалы и  лампы преми-
ум-класса). 

В заявке на светотехнический расчет нужно макси-
мально подробно заполнить несколько информаци-
онных разделов: ввести данные объекта размещения 

Светлый офис – 
эффективный офис!

(тип и  план помещения, план расположения мебели 
и  ее размеры, количество рабочих мест), требования 
к характеристикам светильников (мощность, степень 
защиты оболочки).

В большинстве светотехнических компаний такая 
услуга бесплатна. Специалисты утверждают, что 
профессиональный подбор типа, количества и  распо-
ложения светильников позволяет сэкономить до 30 % 
средств. А также помогает учесть все установленные 
законом нормы.

Можно купить готовые офисные светильники или за-
казать их изготовление по индивидуальным эскизам.

Перейдем от теории к практике. Какой же он, офис-
ный светильник 2017 года?

Прежде всего  – светодиодный! Это качественный 
свет, который к тому же невероятно экономичен. За-
траты на электроэнергию уменьшаются в  два раза. 
Такие светильники не требуют обслуживания и  по-
стоянной замены ламп. Это позволяет снизить допол-
нительные расходы на освещение до нуля. По данным 
производителей светодиодных офисных светильни-
ков, их изделия служат не менее 10 лет. 

Модульные потолки типа «Армстронг» успешно 
устанавливаются в офисных помещениях вот уже пол-
века! И пока настолько эффективных и в то же время 
простых аналогов на рынке не появилось. Это безус-
ловный лидер по ряду причин: низкая стоимость, бы-
стрый монтаж, установка без шпатлевки и  покраски 
(чистый вариант). Несмотря на стабильность форма-
та, в наши дни рынок подобных потолков пополняется 
все новыми и новыми решениями. 

Офисный «Армстронг» может выглядеть стильно 
и нескучно. И главное – светильники для него теперь 
тоже создаются в  светодиодном исполнении. В  кор-
пусах  – LED-линейки на базе высокоэффективных 

Офисные светильники 2017 года уже гораздо боль-
ше, чем просто источники света. Это осветительные 
решения. Современный работодатель наконец-то 
понял, что от качества рабочего пространства за-
висит продуктивность деятельности сотрудников, 
а значит – успех его бизнеса.

Исследования показали, что некачественный свет 
в офисе снижает производительность труда на 30 %. 
Это потеря почти одной трети прибыли. Когда сухую 
статистику работодатели переводят в цифры отно-
сительно собственной компании, часто буквально 
хватаются за головы.
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SMD-светодиодов. Равномерное распределение света 
обеспечивается призматическим рассеивателем с вы-
сокой светопропускной способностью. Есть вариан-
ты с новым оптическим светорассеивающим стеклом, 
которое дает мягкий и равномерный свет на поверх-
ности. 

Являясь последним словом в  офисном и  админи-
стративном освещении, светодиодные офисные све-
тильники разрабатываются с  учетом последних тре-
бований безопасности и  охраны труда. При высоком 
световом потоке (+30 %) светодиодные линейки дают 
комфортный для глаз свет за счет минимизации пуль-
саций. Чаще всего коэффициент пульсаций светового 
потока составляет менее 1 %. Это почти идеальные ус-
ловия, чтобы избежать нагрузки на глаза. Такое стало 
возможным только в последние 5 лет, когда появились 
сверхмощные светодиоды с  практически полным от-
сутствием мерцания. 

Такие светильники по размерам абсолютно соот-
ветствуют устаревающим люминесцентным. Это су-
щественно упрощает монтаж. При замене уходящих 
в  прошлое светильников на новые потолок не будет 
поврежден, а время окажется сэкономленным. Многие 
модели имеют универсальный способ установки – как 
встраиваемый, так и накладной. 

Корпуса, как правило, металлические – это надежно. 
Недавно на рынке появились светильники с суперлег-
кими корпусами – в два раза легче аналогов. Изготов-
лены они из специального инновационного пластика. 
Устанавливать, безусловно, проще, но проверку вре-
менем такой материал пока не проходил.

Крепления чаще всего идут в  комплекте. Особым 
преимуществом считается специальный вывод прово-
да для быстрого подключения. Сверхтонкая конструк-
ция позволяет существенно сэкономить запотолочное 
пространство, а  также легко устанавливать светиль-
ники накладным способом.

Еще один бонус современных офисных светильни-
ков – оснащенность драйвером ЭМС (электромагнит-
ная совместимость). Это гарантирует увеличенный 
срок службы продукции за счет защиты от скачков на-
пряжения.

Индекс цветопередачи светильника нового поколе-
ния не просто повышен, а  приближен к  солнечному 
свету. У  естественных световых лучей коэффициент 
равен 100  Ra, современные офисные светильники 
стремятся достичь как минимум 80  Ra. И  это отлич-
ный результат! Цвета и оттенки предметов под таким 
искусственным источником освещения воспринима-
ются глазом максимально реалистично. 

Особое внимание сегодня уделяется экологической 
безопасности. Можно с  уверенностью сказать, что 
офисный светильник XXI  века абсолютно безопа-
сен для человека и  окружающей среды, не содержит 
и не испаряет токсичные вещества. Конечно, если ра-
ботать с  проверенными производителями и  избегать 
некачественных подделок.

Материал подготовлен 
компанией «ЭРА», г. Москва.
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Заземляем 
частный 
дом
Частный дом – мечта многих городских жителей, 

место уюта, тепла, отдыха и вдохновения. И вот 
наконец-то планы осуществились, и вы приобрели свой 
дом или приступили к его строительству. Современный 
дом без электричества представить себе невозможно, 
однако при его использовании не все так просто, и не-
обходимо задуматься о  системе заземления. В  много-
этажных домах она присутствует априори, а в частном 
доме необходимо организовать ее самим или обратить-
ся за помощью к профессионалам*.

Зачем нужно заземление?
Заземление в домах и вообще в любых помещениях, где 

используется электричество, выполняет две функции: 
обеспечивает корректную работу электроприборов и за-
щищает человека от поражения электрическим током.

С первым пунктом все просто, здесь заземляющий 
контакт  – элемент конструкции бытового устройства, 
соответственно, для его подключения необходимо на-
личие системы заземления. 

А вот вторая функция работает в случае нарушения 
изоляции какого-либо электрического прибора. При 
этом может возникнуть ситуация, когда корпус по-
врежденного устройства окажется под напряжением, 
и, прикоснувшись к  нему, человек рискует получить 
серьезный удар током. Избежать таких ситуаций и со-
хранить жизнь и  здоровье как раз помогает система 
заземления. Кроме того, в щитке рекомендуем в обяза-
тельном порядке устанавливать устройства защитного 
отключения или автоматы дифференциального тока.

Выбираем комплект заземления
Система заземления состоит из контура заземления 

и  системы проводников, осуществляющих подключе-
ние всего электрооборудования в  доме к  контуру за-
земления через электрический щиток.

Сегодня на рынке представлены готовые комплекты, 
содержащие все необходимые элементы для монтажа 
системы заземления в частном доме. Мы рекомендуем 
выбирать именно их, так как это существенно упроща-
ет работу и избавляет от необходимости искать по от-
дельности и докупать комплектующие. Кроме того, это 
страхует от ошибок: вы не забудете приобрести какой-

либо элемент системы, а также получите развернутую 
инструкцию по монтажу, которая, как правило, идет 
в комплекте с готовыми системами.

Из представленных на рынке вариантов рекомен-
дуем выбирать контуры заземления, предусматрива-
ющие гибкое соединение омедненных стержней. Эта 
конструкция надежна, долговечна и  отвечает всем 
нормам безопасности. По сравнению с  ней традици-
онный сварной контур заземления существенно про-
игрывает, так как теряет свою прочность под воз-
действием влаги, перепадов температур и  движения 
грунта, что существенно влияет на функционирова-
ние всей системы заземления и, соответственно, на 
безопасность.

Монтируем контур заземления: основные этапы
Итак, все комплектующие в наличии. Перед тем как 

осуществлять монтаж, необходимо подготовить тех-
нологическую яму в  виде треугольника, по вершинам 
которого будут вбиты омедненные стержни. Место для 

ямы лучше выбирать рядом с вводным распределитель-
ным устройством, чтобы проще было протянуть про-
вода. Размеры и глубина технологической ямы указаны 
в  паспорте на комплект заземления, ориентируемся на 
эти цифры.

Вертикальные заземлители (стержни) забиваем в зем-
лю с помощью кувалды или специального бура. Стерж-
ни, как правило, бывают составные, то есть состоящие 
из нескольких вертикальных элементов, где каждый по-
следующий соединяется с предыдущим.

* При монтаже системы заземления рекомендуем пользоваться услуга-
ми специалистов, имеющих соответствующую квалификацию и допуск 
к проведению данного вида работ.

1. Выройте яму для треугольного 
расположения очагов заземления

2. Нанесите токопроводящую 
пасту на резьбу деталей
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После установки вертикальных элементов осущест-
вляется их горизонтальное соединение с помощью мед-
ной полосы или медного проводника сечением не менее 
25 мм² (но не менее 1/2 сечения фазных проводников, 
подходящих от воздушной линии к  частному дому). 
Очаг заземления готов.

Обратите внимание! Количество очагов заземления, 
необходимое для надежного функционирования системы 
заземления, зависит от площади дома и  напряжения 
электрической сети. 

Подключаем систему заземления в щитке
Электроснабжение частных домов чаще всего осу-

ществляется воздушными линиями с  системой зазем-
ления TN-C. В данной системе нейтраль уже заземлена 
на подстанции, а к дому подходят два проводника: фаз-
ный L и совмещенный рабочий и защитный PEN.

Следовательно, чтобы подключить наш контур за-
земления к  уже существующей проводке, необходимо 
немного модифицировать систему электроснабжения 
в так называемую TN-C-S.

Прямо в щитке необходимо разделить провод PEN на 
два проводника: рабочий N и защитный PE. Для этого 

1 – заземлитель нейтрали источника питания.
2 – открытые проводящие части.
N – нулевой рабочий проводник.
РЕ – защитный (заземляющий, нулевой) проводник.
РЕN – совмещенный нулевой защит-
ный и нулевой рабочий проводники.

3. Вбейте штыри заземления               4. Присоедините крестовые зажимы

 6. Затяните болты зажима            7. Обмотайте гидроизоляционной лентой

5. Соедините штыри 
медным проводником

8. Подсоедините заземление  
к главной заземляющей шине  
в электрическом шкафу

соединение проводом

соединение полосой

устанавливаем шину, которая станет контактировать 
с  корпусом щитка,  – это будет шина заземления PE. 
К  ней необходимо подключить совмещенный провод-
ник PEN со стороны подстанции. 

Далее в том же щитке устанавливаем еще одну шину, 
не контактирующую с корпусом, – это будет шина ну-
левого рабочего проводника. Делаем перемычку между 
шинами и  подключаем контур заземления к  шине PE 
c помощью медного многожильного провода.

Если все сделано правильно, дом надежно заземлен. 
Можно без опасений подключать любые бытовые при-
боры, не опасаясь, что их корпус окажется под напря-
жением в случае нарушения изоляции. 

Материал подготовлен 
компанией TDM ELECTRIC, г. Москва.

TN-C

TN-C-S
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Что такое суперклей?
Суперклеем (или моментальным, или секундным кле-

ем) называют клей на основе синтезированного орга-
нического вещества – цианакрилата. Большинство бы-
товых суперклеев состоят примерно на 90 % из этил-2  
цианакрилата, порядка 9  % полиметилметакрилата 
и других органических добавок, влияющих на их свой-
ства. Широкое распространение получили суперклеи 
в  виде геля: они оставляют время, чтобы исправить 
ошибку, если вы соединили склеиваемые части невер-
но, а  также (из-за своей низкой текучести) могут ис-
пользоваться на вертикальных поверхностях.

Как работает суперклей?
В тюбике или во флаконе, который вы купили в ма-

газине, суперклей находится в  виде мономеров, пред-
ставляющих собой короткие молекулярные «звенья». 
Реакцию полимеризации, то есть образования длинных 
молекул-«цепей», вызывает содержащаяся в  воздухе 
и на поверхности материалов вода, точнее, гидроксиль-
ные ионы воды. Но влажность воздуха не является по-
стоянной величиной и  зависит от многих факторов. 
Очевидно, что это влияет на результат склеивания. 
Если вы находитесь в  месте с  нулевой влажностью  
(в пустыне, например), не забудьте перед нанесением 
клея подышать на склеиваемые поверхности.

Удивительно, но среди химиков до сих пор нет точ-
ного понимания, почему полимеризация приводит 
к  склеиванию. Другие клеи работают как молекуляр-
ные «крючки и петельки», своего рода застежка велкро. 
И чем мощнее эта застежка (толще слой клея), тем креп-
че склеивание. Суперклей работает по-другому: боль-
шинство специалистов считают, что клеящие свойства 
цианакрилату придают те же электромагнитные силы, 
что удерживают вместе атомы в молекуле. Но это силы 
«ближнего действия». Известно, что, если приложить 
друг к  другу две детали с  идеально отшлифованными 
поверхностями, они будут удерживаться вместе и  без 
клея. Это явление объясняет, почему тонкая пленка су-
перклея обеспечивает более прочное склеивание: чем 
плотнее мы прижмем друг к  другу поверхности, тем 

Интересные факты 
о суперклее

Ликбез

сильнее будут действовать эти электромагнитные силы. 
А при толстом слое клея господствуют межмолекуляр-
ные силы отталкивания.

Кто и когда придумал суперклей?
Как и многие полезные изобретения, суперклей был 

открыт случайно. Причем дважды. Американский ин-
женер Гарри Кувер (1917–2011) в  1942  году искал ма-
териал для оптической пленки, необходимой для линз 
оружейного прицела. На основе одной из его формул 
был сделан материал, обладающий неожиданным 
и  вредным для его задачи свойством  – мгновенным 
и прочным склеиванием. Заниматься побочными про-
ектами тогда было недосуг: шла война, и американская 
армия готовилась к высадке в Европе. Поэтому об уди-
вительном веществе на время просто забыли.

Девятью годами позже, в  1951  году, когда Кувер ра-
ботал в  компании «Кодак» над проектом термоустой-
чивого полимерного купола для кабины самолета, один 
из его сотрудников попробовал поместить пленку из 
цианакрилата между призмами рефрактометра – при-
змы соединились намертво. В этот раз Кувер оценил по-
тенциал полимера как сверхбыстрого и эффективного 
клея. Несколько лет потребовалось на разработку про-
мышленной технологии, и в  1958  году «Кодак» выпу-
стил первый коммерческий цианакрилатный клей под 
названием Eastman 910, который затем был переимено-
ван в Super Glue, то есть «Суперклей».

Как лучше всего хранить суперклей?
Идеальное место для хранения суперклея до момен-

та его использования  – холодильник. Это не значит, 
что если держать суперклей при комнатной темпера-
туре, то он испортится, утратит свои свойства. Просто 
неизбежное постепенное снижение клеящих свойств 
при комнатной температуре будет происходить не-
сколько быстрее. «Старение» клея вызывает не темпе-
ратура сама по себе, а диффузия молекул воды через 
стенки тюбика или флакона, которая происходит тем 
интенсивнее, чем выше температура окружающей сре-
ды. Так как полимеризация цианакрилата происходит 
под действием воды, со временем в тюбике будет оста-
ваться все меньше мономеров, что приводит к  сни-
жению клеящих свойств. По этой же причине тюбик 
или флакон с клеем нужно как можно меньше держать 
открытым и плотно закрывать сразу после нанесения 
клея.

Однако после первого использования лучше хранить 
тюбик или флакон при комнатной температуре, пото-
му что обеспечить полную герметичность в домашних 
условиях трудно, а в  холодильнике риск образования 
конденсата внутри флакона будет выше.
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Действительно ли суперклей СУПЕР?
Судите сами: если на подъемный кран подвесить 

стальной цилиндр диаметром чуть меньше трех санти-
метров, то к нему суперклеем можно приклеить сталь-
ную конструкцию весом в тонну и она будет держаться 
на весу сколько угодно долго.

Суперклей и сода
Обычная пищевая сода при соединении с суперклеем 

быстро затвердевает. Это свойство можно использо-
вать, когда зазоры между склеиваемыми поверхностя-
ми слишком велики для любого типа суперклея (больше 
0,5 мм), а также когда мелкие фрагменты ремонтируе-
мой вещи утрачены: сода окаменеет и заполнит пусто-
ты. Нужно только иметь в  виду, что при смешивании 
суперклея и соды выделяется тепло.

Суперклей в медицине
Хотя одним из неприятных свойств суперклея явля-

ется его способность мгновенно склеить пальцы при 
неосторожном обращении, он не вызывает аллергии 
или заражения. Благодаря этому специальные супер-
клеи применяются в хирургии для склеивания костей, 
хрящей и  быстрого закрытия операционных швов. 
Есть сведения также об использовании суперклея аме-
риканскими солдатами во время войны во Вьетнаме 
для предохранения открытых ран от заражения до мо-
мента оказания профессиональной медицинской по-
мощи.

Суперклей в криминалистике
Благодаря свойству суперклея полимеризоваться под 

действием влаги его используют для обнаружения от-
печатков пальцев. Правда, для этого применяется не 
жидкий клей, а пары клея: их направляют из баллона на 
место предполагаемых отпечатков, и  дактилоскопиче-
ский рисунок становится видимым, после чего его мож-
но перенести на пленку либо сфотографировать.

Суперклей как лак
Иногда суперклей может успешно заменить лак для 

дерева. Разумеется, не стоит пытаться покрывать супер-
клеем паркет: выйдет очень дорого. Но если вам нужно 
сделать так, чтобы поверхность (желательно плоская) 
небольшого предмета из дерева мягких пород приоб-
рела благородный вид и  прочность стекла, есть про-
стой и быстрый способ: распределите несколько капель 
суперклея по поверхности с  помощью ненужной пла-
стиковой карточки и через несколько минут зачистите 
поверхность мелкой шкуркой. Благодаря тому что су-
перклей впитывается в поры дерева очень быстро и тут 
же затвердевает, вам не придется, как в случае с лаком, 
многократно наносить лак, ожидать просушки, шлифо-
вать и снова наносить лак.

Активаторы, ускорители и замедлители
Не все материалы можно одинаково легко склеить 

суперклеем. Существуют так называемые «неактив-

ные» материалы, которые чрезвычайно трудно скле-
ить не только суперклеем, но и другими типами кле-
ев. Наиболее распространенные из них – полиэтилен, 
полипропилен, тефлон, стиропор (он же пенопласт 
или пенополистирол). Для того чтобы сделать их по-
верхность более «активной» и пригодной к склеива-
нию суперклеем, используются жидкости-активато-
ры, или праймеры. Активатор (праймер) наносится 
на поверхность такого «неактивного» материала пе-
ред склеиванием, и после его испарения (что занима-
ет не более минуты) поверхности можно склеивать 
суперклеем.

Ускоритель, или акселератор, – тоже жидкость, нано-
симая на одну из склеиваемых поверхностей до (ино-
гда и  после) суперклея. Но его назначение иное: он 
ускоряет действие клея или усиливает его способность 
заполнять пустоты. Он полезен, когда нужно что-то 
приклеить к пористой вертикальной поверхности или 
к  поверхности неправильной формы. Ускоритель мо-
жет выручить и при склеивании на морозе, когда, как 
известно, воздух суше, чем при положительной темпе-
ратуре.

Замедлители, или ингибиторы, не наносятся на по-
верхности в процессе склеивания, а добавляются в су-
перклей в процессе производства. Это слабые кислоты, 
и их роль – регулировать скорость полимеризации клея, 
делать ее «программируемой» производителем, потому 
что для различных применений может понадобиться 
суперклей с разным временем схватывания.

«Иней» на тюбике. Что это и не опасно ли?
Иногда на тюбике или колпачке суперклея после пер-

вого использования появляется белый налет, похожий 
на иней или снег. Иногда из этого делают ошибочный 
вывод о  ненадлежащем качестве суперклея. На самом 
деле это результат реакции паров суперклея с  атмо-
сферной влагой, находящейся на поверхности тюбика. 
Склеить пальцы этот клей уже не сможет, обычное мы-
тье рук полностью решает проблему. 

Суперклей и натуральные материалы
Такие материалы, как натуральная кожа, шерсть 

и  особенно хлопок, не только склеиваются суперкле-
ем, но и вступают с ним в реакцию с выделением тепла. 
Кроме этого, нужно иметь в виду, что стандартный су-
перклей создает достаточно жесткий, не гибкий клее-
вой слой, и это наиболее наглядно проявляется в таких 
пористых материалах. Поэтому для подобных матери-
алов лучше использовать специальные суперклеи, об-
ладающие малой текучестью и дающие гибкий клеевой 
шов.

Как выбрать правильный суперклей?
При покупке суперклея в тюбике обратите внимание 

на дату производства. Она обязательно должна быть 
выдавлена на закрутке тюбика. Вас должно насторо-
жить, если дата на закрутке отсутствует.
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Если производитель указывает срок хранения более 
24  месяцев, он, скорее всего, преувеличивает способ-
ность цианакрилатного клея сохранять клеящие свой-
ства столь длительное время.

Диаметр и качество резьбы на горлышке тюбика вли-
яют на герметичность хранения клея после вскрытия: 
чем толще горлышко и аккуратнее резьба, тем надежнее 
будет изолирован клей от проникновения влаги из воз-
духа.

Сам состав клея без специальных тестов определить, 
конечно, трудно, но есть простые рекомендации. Во-
первых, запах суперклея может быть более или менее 

резким, но не должен напоминать запах органических 
растворителей. Во-вторых, суперклей (не гель) облада-
ет высокой текучестью и легко впитывается. Выдавите 
каплю из тюбика на лист белой бумаги и  подержите 
лист вертикально. Капля должна стечь вниз, и след от 
клея должен быть значительно прозрачнее белого ли-
ста. Если это не так, то клей, скорее всего, содержит рас-
творители.

Материал подготовлен компанией «РОСЭЛ», 
г. Санкт-Петербург.
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С появлением современных оконных конструкций 
вопрос защиты ребенка от выпадения из окна 

встал особо остро. Ведь повернуть ручку и  открыть 
створку окна стало под силу даже малышу.

Что можно предпринять, чтобы избежать несчастно-
го случая?
l Старайтесь не ставить рядом с оконным проемом 

мебель, на которую ребенок может опереться и залезть 
на подоконник (столы, диваны, тумбы и т. д.).
l Установите защитные решетки на окна. Это очень 

надежное средство, но им не всегда можно воспользо-
ваться. Защитные решетки часто запрещено устанавли-
вать по пожарным нормам. Кроме того, данный способ 
достаточно затратный и неэстетичный (особенно в но-
вых домах). 
l Вытащите ручки открывания из створки окна. 

Такое средство защиты столь же надежно, но вовсе не 
потребует особых затрат, так как для снятия и установ-
ки обычной ручки нужна только крестовая отвертка. 
Для постоянного использования этот метод не подхо-
дит, ведь без ручки невозможно полноценно использо-
вать створку окна.
l Установите механические блокираторы открыва-

ния. Замок полностью блокирует поворотное открыва-
ние створки окна, при этом позволяя полноценно про-
ветривать помещение в откидном режиме створки. Как 
следствие, он обеспечивает полную защиту от выпаде-
ния ребенка и  достаточно надежно предохраняет окно 
от взлома. Конечно, при необходимости всегда можно 
полностью разблокировать створку для поворотного 
открывания. Серьезное достоинство  – универсальный 
ключ, который подходит ко всем замкам. 

Важно! Ключи от механических блокираторов следует 
хранить в надежном и недоступном для детей месте! 

Установка блокирующего замка не вызовет слож-
ностей, но желательно воспользоваться инструкцией. 
Также преимуществом блокиратора является достаточ-
но низкая стоимость по сравнению с тросовыми огра-
ничителями, о которых речь пойдет ниже. 
l Не используйте москитные сетки без механиче-

ских блокираторов открывания на створках. Нередко 
маленькие (и не совсем) дети пытаются опираться на 
москитную сетку, порой даже наваливаясь на нее. Кон-

Как защитить детей  
от падения из окна?

струкция обычной ра-
мочной сетки достаточно 
слабая, и  сетка может не 
выдержать вес ребенка.
l Установите ручки 

с замком. Замок позво-
ляет фиксировать ручку 
окна в  закрытом режиме 
створки или в  режиме 
проветривания. При этом 
обеспечивается надеж-
ная защита от открытия 
створки ребенком или 
от взлома. Несомненным 
достоинством данного 
варианта является про-
стота установки. Для монтажа не потребуется допол-
нительное сверление, а будет достаточно лишь наличие 
крестовой отвертки. Ручка с  замком устанавливается 
на место обычной оконной ручки. Что касается стоимо-
сти, то это приспособление находится в одном ценовом 
диапазоне с блокирующим замком.
l Используйте ограничительные замки с тросом. Это 

устройство ограничивает полное открывание створки 
за счет специального стального троса. Замок дополни-
тельно обеспечивает достаточно надежную защиту от 
взломщиков. Подходит для дверей, фрамуг и других ви-
дов конструкций из дере-
ва, алюминия и пластика. 
Монтаж данных систем 
несложен, но потребует 
некоторых навыков. Так-
же нужно отметить, что 
придется сверлить окон-
ный профиль. Стоимость 
этих замков выше, чем 
у механических блокираторов.

Все перечисленные меры и приспособления имеют свои 
преимущества и недостатки. Поэтому для обеспечения 
максимальной безопасности детей рекомендуется соче-
тать различные варианты защиты.

Материал подготовлен
компанией «АС РемОкно», г. Екатеринбург.
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Неизвестный Суворов
Великий полководец А. В. Суворов (1729/1730–1800) во-

шел в историю как генералиссимус, не проигравший ни од-
ного сражения. Однако за этой известностью скрыта дол-
гая, тяжелая и  полная событий жизнь. Говоря о  личности 
Суворова, мы хотим отметить некоторые интересные факты 
из его биографии, которые многие могут не знать.

Начало жизни
Александр Васильевич Суворов родился в семье гене-

рал-аншефа Василия Ивановича Суворова, крестного 
сына императора Петра  I. Его отец впоследствии стал 
известен своей суровостью во время работы в тайной 
канцелярии  – органе политического сыска, существо-
вавшем в XVIII веке. Назвали будущего генералиссиму-
са в честь другого знаменитого полководца – Алексан-
дра Невского. 

Обучение, закалка и первая служба
Суворов занимался на дому. Его отец позаботился 

о том, чтобы дать сыну великолепное образование. Мно-
гие предметы он преподавал лично. 

В детстве в дождь и холод Суворов ездил на лошади. 
Всегда вставал очень рано, еще до рассвета. Обливался 
водой (он укреплял таким образом свое здоровье) и бе-
гал в саду, на ходу заучивая иностранные слова. Досто-
верно известно, что уже к 12 годам Суворов отлично знал 
три языка: французский, немецкий и латынь. Информа-
ция о том, сколькими языками полководец владел к кон-
цу жизни, разнится. Он знал или 14, или 16 языков – все 
европейские и некоторые ближневосточные.

В 18 лет вместо того, чтобы поступать в университет, 
Суворов пошел на службу солдатом в Семеновский гвар-
дейский полк. Он начал с низшего звания, но за шесть лет 
прошел все младшие степени – от солдата до офицера. 

На протяжении всей жизни Суворов сильно отставал 
в чинах от своих ровесников. Если они были приписа-
ны к  полкам еще до рождения, то Александра припи-
сали только в 12 лет. Звания в XVIII веке распределяли 
по принципу старшинства: повышение получал тот, кто 
дольше других носил предыдущий чин. Получалось, 

что вокруг Суворова были люди менее талантливые, 
менее способные и образованные, но зато обладающие 
более высоким статусом. 

Военная карьера
Война с  Барской конфедерацией (с союзом шляхты 

Речи Посполитой против вмешательства Российской 
империи в  дела польско-литовской республики) ста-
ла первым реальным военным опытом для Суворова. 
Самой выдающейся в этой первой польской кампании 
стала победа русской армии под началом Александра 
Васильевича в  сражении при Столовичах в  1771  году. 
По соотношению сил в этой битве казалось, что у Суво-
рова нет никаких шансов: 822 человека у русской армии 
и  6450  у  польской. Но полководец, неожиданно начав 
наступление за час до рассвета, сделал так, что числен-
ность войск противника сыграла ему на руку. Среди по-
ляков началась паника, поэтому армия Барской конфе-
дерации вынуждена была бежать с поля битвы. После 
этой победы Суворов стал генерал-майором  – это его 
первое генеральское звание. 

Интересно, что и в дальнейшем полководец практи-
чески во всех своих битвах не имел численного пре-
имущества над противниками, но это, как мы знаем, не 
помешало ему одерживать над ними победы. С  этого 
момента, если у  полководца было меньше солдат, чем 
у  врага, про него говорили, что он ведет войну «по-
суворовски». 

Внешность
Суворова нельзя было назвать писаным красавцем: 

он был маленького роста, лысоват и тщедушен. К тому 
же полководец очень плохо ходил: он передвигался, 
хромая на одну ногу, за что турки прозвали его «То-
пал-паша», что означает в переводе «хромой генерал». 
Причиной хромоты стала травма – результат несчаст-
ного случая. Сапоги Суворова были в починке, и ма-
стер ненадолго оставил иглу в  каблуке. Полководец, 
по обыкновению, после зарядки запрыгнул в  сапоги. 
Игла пробила ему правую пятку, вошла в кость и сло-
малась. Осколки остались в кости ступни и после опе-
рации. Суворов был вынужден большую часть своей 
жизни носить только один сапог. Второй он надевал 
лишь при условии, что эта необходимость была про-
писана в уставе. 

Любопытный факт
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Неоценимая помощь графа Потемкина
Если бы не Потемкин, Суворов так и остался бы на-

всегда одним из пятидесяти генералов екатерининской 
эпохи, чье имя сейчас не было бы известно широким 
массам. Никто бы не дал ему в  подчинение армию. 
Александр Васильевич по происхождению был слу-
жилым дворянином, то есть не имел блестящей ро-
дословной. А в Военной коллегии, которая занималась 
назначениями, заседали князья. Представители знати 
никогда не дали бы Суворову выслужиться, они счита-

ли его «выскочкой». 
Все свои звания пол-
ководец получал не-
официально  – лич-
ным распоряжением 
Г. А. Потемкина. А так 
как Потемкин был 
какое-то время фаво-
ритом Екатерины  II, 
то Александр Васи-
льевич и  от импера-
трицы распоряжения 
получал лично, в  об-
ход официальных до-
кументов.

Непростые семейные отношения
Семейные дела интересовали Суворова куда меньше, 

чем военные. Женился он только в 44 года на Варваре 
Ивановне Прозоровской. Официально они были супру-
гами до конца жизни А. В. Суворова, но на самом деле 
уже через 10  лет совместной жизни им пришлось ра-
зойтись. Оба имели резкие и вспыльчивые характеры, 
но их образ жизни был слишком разным. Варвара Ива-
новна привыкла к роскоши и прекрасным нарядам, она 
необдуманно тратила деньги. Суворов же был бережли-
вым, он также вел довольно аскетичный образ жизни. 
А из-за военной службы полководца Варвара Ивановна 
была вынуждена постоянно жить в походных условиях. 
В 1784 году супруги окончательно разругались и разо-
шлись. Жена получала от Суворова скудную пенсию 
в 1200 рублей.

Самым любимым 
человеком в  жизни 
Суворова была его 
дочь Наталья. Он ла-
сково звал ее в  пись-
мах «моя Суворочка». 
Следуя наставлениям 
отца, девочка практи-
чески не общалась со 
своей матерью. 

Считается, что 
у  Александра Васи-
льевича был еще один 
ребенок  – сын Арка-
дий. Но полководец 

заявлял, что не имеет к его рождению никакого отно-
шения, в  очередной раз обвиняя жену в  неверности. 
За  12  лет Суворов ни разу не встретился с  сыном, он 
отказывался признавать его. Встретились они только 
в Италии, куда Павел I послал Аркадия «учиться у Су-
ворова победам». Император понимал, что полководец 
мог просто не допустить молодого человека в штаб: он 
был командующим армией и имел на это полное право. 
Именно поэтому Павел  I сделал Аркадия своим лич-
ным генерал-адъютантом. У  Суворова за продолжи-
тельную военную карьеру были все высшие статусные 
позиции, которые существовали в Российской империи 
в XVIII веке. За исключением одной. Он так и не стал 
генерал-адъютантом. Получалось, что четырнадцати-
летний сын был выше своего отца по статусу и Суворов 
уже не мог не пустить его в штаб. 

Аркадий показал себя отличным воином. Он лично 
принимал участие в ключевых сражениях Итальянской 
и  Швейцарской кампаний. Сын великого полководца, 
он проявлял невероятную доблесть, терпел лишения 
в Альпах вместе с простыми солдатами, никогда не жа-
луясь. Суворов был свидетелем этого, он понял, что мо-
жет рассчитывать на Аркадия. Последние месяцы жиз-
ни Александр Васильевич практически не расставался 
с сыном. 

Суворов – «злой колдун»
После победы в сражении при Рымнике, которое про-

изошло в  ходе второй Русско-турецкой войны 1787–
1791  годов, Суворова в  Европе стали считать «злым 
колдуном». Все дело в том, что на поле битвы русская 
армия потеряла 400  человек, австрийская  – 600, а  ту-
рецкая – более 20 000 солдат. И опять же у восточной 
армии было численное превосходство. После этого на-
род начал считать Суворова «злым колдуном», грызу-
щим европейскому и  азиатскому народу горло, глаза 
и носы, забирая его силу. 

Разумеется, все это выдумки. На самом же деле Су-
воров был прекрасно осведомлен в вопросах массовой 
психологии и к тому же учитывал национальные осо-
бенности. Он знал, что османы возбудимые, неустра-
шимые, отважные в своем порыве, но быстро теряющие 
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кураж, стоило им наткнуться на препятствие, которое 
трудно преодолеть. Ему оставалось отразить одну из 
янычарских атак, а когда противники побегут, просто 
сесть им «на плечи». В итоге паника охватила большую 
часть турецкой армии, и она стала недееспособна – по-
беда осталась за Суворовым. За сражение под Рымни-
ком полководец получил свои первые титулы. Австрий-
ский император сделал Суворова графом Священной 
Римской империи, а Екатерина II – графом Российской 
империи с фамилией Рымникский.

Многочисленные награды и титулы
Полководец был большим любителем наград. Об этом 

говорит, например, его письмо к  дочери Наталье, где 
он отмечает, что ему вручили «рескрипт на полулисте, 
будто Александру Македонскому». «Знаки Св. Андрея 
тысяч в  пятьдесят,  да  выше  всего,  голубушка,  пер-
вый  класс Св. Георгия. Вот каков твой папенька. Чуть, 
право, от радости не умер», – писал далее Суворов.

Если бы вам пришло в  голову обратиться к  полко-
водцу по всем его чинам, то это заняло бы у вас много 
времени. Вот так, например, выглядело бы начало офи-
циального письма: «Уважаемый Александр Васильевич 
Суворов-Рымникский, светлейший князь Италийский, 
граф Российской и  Римской империй, фельдмаршал 
австрийских и сардинских войск, Сардинского королев-
ства гранд и принц королевской крови (с титулом “ку-
зен короля”), генералиссимус Российских сухопутных 
и морских сил и кавалер орденов: российских – Святого 
апостола Андрея Первозванного, Святого Георгия  1-й 
степени, Святого Владимира 1-й степени, Святого Алек-
сандра Невского, Святой Анны 1-й степени, Святого Ио-
анна Иерусалимского большого креста; австрийского – 
орден Марии Терезии  1-го класса; прусских  – Черного 
орла, Красного орла; сардинских – Благовещения и Свя-
тых Маврикия и Лазаря; баварского – Святого Губерта; 
французского – Кармельской Богоматери и Святого Ла-
заря, обладатель двух золотых шпаг, врученных “за хра-
брость”, спешу Вам сообщить, что...».

А. В. Суворов, вопреки распространенному мнению, 
не был кавалером всех российских орденов. Он был об-
ладателем всех высших степеней российских орденов 
того времени. Благодаря своим заслугам он «проскочил» 
низшую степень ордена Святого Георгия и три низшие 
степени ордена Святого Владимира, получив орден сра-
зу 1-й степени. Также он был кавалером только шести 

из семи существующих 
тогда орденов: орден 
Святой Екатерины не 
подходил ему по стату-
су – он вручался только 
придворным дамам.

Интересно то, как Су-
воров получил извест-
ное всем звание генера-
лиссимуса. 28  октября 
1799  года полководец 

победоносно завершил Швейцарский поход. Павел I пи-
сал ему: «Ныне, награждая Вас по мере признательности 
моей и ставя на вышний степень, чести и геройству пре-
доставленный, уверен, что возвожу на оный знаменитей-
шего Полководца сего и других веков». 

Суворов стал четвертым человеком в  Российской 
империи, удостоенным этой высшей воинской чести. 
Стоит сказать, что он был единственным из них, кто 
получил звание по всем правилам. В «Воинском уставе» 
Петра  I читаем: «Сей чин коронованным главам и ве-
ликим владеющым принцам толко надлежит». Другими 
словами, генералиссимусами могли стать только цар-
ственные особы, к числу которых причисляли и Суво-
рова.

Здесь необходимо рассказать небольшую предысто-
рию. Во время Итальянского похода по пути в Север-
ную Италию русско-австрийская армия под руковод-
ством Суворова освобождает Пьемонт  – основную 
часть Сардинского королевства – от французских войск.  
Король Сардинии Карл Эммануил IV, не зная, как бла-
годарить полководца, наградил его различными орде-
нами, сделал фельдмаршалом сардинских войск и гран-
дом королевства. Помимо всего прочего, он дал ему 
официальный личный и  ненаследуемый титул «кузен 
короля». Тогда Суворов формально стал принцем коро-
левской крови, имеющим право на звание генералисси-
муса. 

«Наука побеждать»: 
в бизнесе как на войне
Название «Наука побеждать» известный труд 

А.  В.  Суворова, отражающий его взгляды на тактику 
ведения войны, получил уже после смерти автора. Это 
произведение было издано одним из офицеров, кото-
рый служил под началом Суворова. При жизни полко-
водца «Наука побеждать» имела вид рукописного свода 
правил, которые генералиссимус зачитывал солдатам.

Сейчас «Наука побеждать» имеет не только истори-
ческую значимость. Часть суворовских заповедей будет 
полезна и для бизнесменов и топ-менеджеров – для тех, 
кому в первую очередь необходимо работать с челове-
ческими ресурсами. Мы решили завершить рассказ об 
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А.  В.  Суворове выдержками из этих правил и  расска-
зать о том, как они могут помочь в организации работы 
бизнес-предприятия.

1. Рассматривая соотношение двух основных фак-
торов боя  – человека и  оружия, Суворов отдавал 
предпочтение первому. 

Безусловно, капитал важен для бизнеса. Но основным 
ресурсом любого предприятия все же являются его со-
трудники. Поэтому крайне важно ответственно под-
ходить к подбору персонала. Инициативные и желаю-
щие развиваться специалисты привнесут новые идеи 
в  работу компании. Неслучайно транснациональные 
корпорации ведут активную борьбу за перспективных 
студентов.

Позволим себе сравнение персонала компании 
с солдатским взводом. Лучшие сотрудники по анало-
гии с  лучшими военными стремятся к  процветанию 
своего предприятия. Русская армия времен Суворова 
достигла таких успехов потому, что она комплектова-
лась на началах рекрутской повинности, была нацио-
нальной по составу и обладала высокими моральными 
качествами  – солдаты были готовы умереть за Роди-
ну. Этим она выгодно отличалась от прусской или ав-
стрийской армий с их преимущественно наемным со-
ставом. 

2. Каждый воин должен понимать свой маневр.
Решение топ-менеджера получит наибольшую под-

держку при условии, что сотрудники будут понимать 
цели, которые перед ними ставит начальник. Не нужно 
заставлять их гадать, чего хочет добиться руководство 
введением «черной субботы». В  сочетании с  соблюде-
нием первого правила второе принесет реальный ре-
зультат. Сотрудники, заинтересованные в  успехе ком-
пании, примут любое решение начальства, если будут 
знать, что оно пойдет предприятию на пользу.

3. Быстрота.
Суворов считал внезапный и быстрый удар одной из 

важнейших тактик на поле битвы. Современные биз-

несмены могут поучиться у полководца умению мгно-
венно анализировать ситуацию и  реагировать на ее 
изменения. В условиях кризиса этот навык становится 
обязательным для руководителей компаний. 

4. Обучение войск и всяческое поднятие их духа.
Уже в  XVIII веке специалисты по рекрутингу пони-

мали необходимость корпоративного обучения и про-
ведения мотивационных тренингов. Разумеется, тогда 
у них был немного другой формат: они все больше про-
ходили на плацу. Развитие современных технологий по-
зволяет перевести обучение в онлайн-сферу. Вебинары, 
онлайн-тренинги и мастер-классы, с одной стороны, не 
потребуют больших затрат, а с другой – станут важным 
этапом становления корпоративной культуры. А имен-
но верно выстроенная корпоративная культура способ-
на привлечь перспективных сотрудников, о  которых 
говорилось в первом правиле.

Суворов часто требовал от солдат огромного физиче-
ского и морального напряжения. Однако они не думали 
о  трудности или опасности того, что они делают. Тя-
желый солдатский ранец – не «ранец», а «ветер»; взвод 
не «поднимается с привала», а «вспрыгивает, надевает 
ветры, бежит вперед»; колонны «летят» через стены на 
крепостной вал. Так полководец мотивировал подчи-
ненных. Здесь нужно взять на заметку следующее: если 
вы хотите добиться от сотрудников лучшего результа-
та, то надо вселять в них уверенность. 

5. Пуля – дура, а штык – молодец.
Конечно, здесь не стоит проводить прямые паралле-

ли со словами генералиссимуса. От топ-менеджеров 
не ждут проявлений насилия. Но это правило хорошо 
объясняет то, каким образом подходить к  решению 
любых производственных и  бизнес-проблем. Надо 
стараться максимально приблизиться к  ним: не пы-
таться попасть в  цель издалека, не стрелять наугад, 
а  видеть корни проблемы. Только так можно найти 
правильное решение.

Материал подготовила Надежда Жигулёва.
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	 +7 (3812) 90-55-52
Е-mail: omsk@omsk.sbat.ru 



302005, г. Орел
Карачевское ш., д. 86, 
1-й эт., оф. 107 
Тел.:	 +7 (4862) 44-32-84
	 +7 (930) 864-02-04
Е-mail: oriol@oriol.sbat.ru

460036, г. Оренбург
ул. Шевченко, д. 225 
Тел.:	 +7 (3532) 45-02-25
	 +7 (967) 775-61-11 
Е-mail: doinikova_t@orenburg.sbat.ru

614068, г. Пермь
ул. Чкалова, д. 9Е, 2-й эт., оф. 229 
Тел.:	 +7 (342) 256-61-03
	 +7 (342) 257-65-65
Е-mail: perm@perm.sbat.ru 

185005, г. Петрозаводск
ул. Правды, д. 29, оф. 9
Тел.:	 +7 (8142) 57-13-09
Е-mail: petrozavodsk@aneva.ru
zamyatina@aneva.ru

180006, г. Псков
ул. Труда, д. 17, оф. 3
Тел.:	 +7 (8112) 53-32-32
Е-mail: pskov@aneva.ru

344016, г. Ростов-на-Дону
пер. Нефтяной, д. 2А,  
литера Э, оф. 5 
Тел.:	 +7 (863) 206-06-61
Факс:	+7 (863) 206-06-61
Е-mail: rostov@aneva.ru 

152907, г. Рыбинск
ул. Танкистов, д. 8, оф. 202
Тел.:	 +7 (920) 147-93-04
	 +7 (920) 655-13-88
Е-mail: ribinsk@aneva.ru

390046, г. Рязань
Голенчинское ш., д. 14, 1-й эт.
Тел.:	 +7 (4912) 24-77-59
Е-mail: ryazan@ryazan.sbat.ru

443903, г. Самара
ул. Товарная, д. 70Ю, 
2-й эт., оф. 4 
Тел.:	 +7 (846) 205-79-11
	 +7 (927) 708-04-91 
Е-mail: podpovetny_a@samara.sbat.ru

196650, г. Санкт-Петербург
г. Колпино, ул. Финляндская, 
БЦ «Северина», д. 24Б,  
2-й эт., оф. 221 
Тел.:	 +7 (812) 45-45-143
	 +7 (931) 577-99-81
Е-mail: bogomolov@moscow.sbat.ru

430034, г. Саранск 
ул. 1-я Промышленная, 
д. 19, пом. 6
Тел.:	 +7 (953) 029-83-75

410062, г. Саратов 
Московское ш., д. 23Б, 2-й эт. 
Тел.:	 +7 (8452) 39-94-44
E-mail: simbirev_i@samara.sbat.ru

432010, г. Симбирск (Ульяновск)
ул. Деева, д. 24, 2-й эт.
Тел.:	 +7 (917) 600-51-61
Е-mail: bogomolov_a@ulianovsk.sbat.ru

295043, г. Симферополь
ул. Железнодорожная, д. 7
Тел.:	 +7 (978) 707-26-58
	 +7 (978) 781-19-83
E-mail: krim@aneva.ru

354340, г. Сочи
Адлерский р-н, ул. Молокова,  
д. 42А, оф. 23
Тел.:	 +7 (928) 425-45-39 

453100, г. Стерлитамак
ул. Шаймуратова, д. 12, 2-й эт.
Тел.:	 +7 (3473) 30-23-20
Е-mail: nigmatullin_s@sterlitamak.sbat.ru

628406, г. Сургут
Нефтеюганское ш., д. 27/1, 
корп. 4, 2-й эт., оф. 3
Тел.: 	+7 (3462) 51-78-51
Е-mail: surgut@surgut.sbat.ru

167031, г. Сыктывкар
ул. Печорская, д. 11/2
Тел.:	 +7 (8212) 51-72-14
Е-mail: syktyvkar@aneva.ru 
kuchumov@aneva.ru

392003, г. Тамбов 
ул. Б. Энтузиастов, д. 1Г,
ТЦ «Улей-Строй»
Тел.:	 +7 (920) 234-67-67

170008, г. Тверь
ул. Тамары Ильиной, д. 1А, 
1-й эт., оф. 15  
Тел.:	 +7 (4822) 76-00-32
Е-mail: tver@tver.sbat.ru

300002, г. Тула
ул. Галкина, д. 284, 1-й эт., оф. 5
Тел.:	 +7 (4872) 71-05-52
Е-mail: tula@tula.sbat.ru

625030, г. Тюмень
ул. Олега Кошевого, д. 4, 1-й эт.
Тел.:	 8-800-222-18-63 
	 (звонок бесплатный)
	 +7 (3452) 69-68-48 
	 +7 (3452) 69-68-58 
Е-mail: boboshin@tumen.sbat.ru

670045,  г. Улан-Удэ 
просп. Автомобилистов, д. 1А,  
2-й эт., оф. 4 
Тел.:	 +7 (3012) 46-89-53
	 +7 (902) 169-04-00 
Е-mail: ulan-ude@energia2000.ru

432027, г. Ульяновск
ул. Юности, д. 5А, оф. 105
Тел.:	 +7 (906) 142-06-06
Е-mail: samsonov@ulianovsk.sbat.ru

450106, г. Уфа
ул. Караидельская, д. 6, 1-й эт.
Тел.:	 +7 (347) 286-16-03
Е-mail: chernusskiy@ufa.sbat.ru

428017, г. Чебоксары
ул. Т. Кривова, д. 4А,  
1-й эт., оф. 12
Тел.:	 +7 (8352) 22-10-02
Е-mail: karataev@cheboxary.sbat.ru

454018, г. Челябинск 
просп. Победы, д. 215, оф. 5 
Тел.:	 8-800-550-81-09 
	 (звонок бесплатный) 
	 +7 (922) 725-81-09 
	 +7 (351) 750-30-09 
	 +7 (351) 244-08-18 
Е-mail: office@chel.sbat.ru

162600, г. Череповец
ул. Беляева, д. 16А
Тел.:	 +7 (8202) 30-18-10 
Е-mail: che@aneva.ru

672027, г. Чита 
ул. Ленинградская, д. 102 
Тел.:	 +7 (924) 800-65-03 
	 +7 (914) 469-10-64 
Е-mail: badmacyrenov_t@irk.sbat.ru

150000, г. Ярославль
пер. Мукомольный, д. 6, 3-й эт.
Тел.: 	+7 (4852) 72-95-09
	 +7 (4852) 72-95-32
Е-mail: yaroslavl@yaroslavl.sbat.ru
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