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ТОЧКА СБОРКИ ОТРАСЛИ

Всё чаще выигрывает не тот, кто делает
красиво, а тот, кто системно подошёл к
бизнесу. В этом номере сразу несколько
материалов иллюстрируют один и тот же
тренд: хаотичность больше не работает.
Автоматизация стала не просто трен-
дом, а основой выживания. Внедрение
ERP-систем, таких как «Рекламная сме-
та», перестаёт быть атрибутом крупного
бизнеса — оно становится насущной
необходимостью даже для небольших
компаний. Без систематизации процес-
сов не получится масштабироваться —
либо оцифровываешь и структуриру-
ешь бизнес, либо тонешь в рутине.
Даже в найме сотрудников нужен сис-
темный подход. Сергей Смоленцев де-
монстрирует формулу, которая позво-
ляет подбирать эффективных сотрудни-
ков, а не простых исполнителей. При
этом каждый элемент этой формулы —
результат выстроенной в компании сис-
темы ценностей и потребностей. 
С другой стороны, рынок материалов
демонстрирует: экономить — не значит
терять в качестве. Интервью с Оливией
Чёрной из Bestly показывает, как можно
сместить фокус с «громких брендов» на
продукты, проверенные практикой.
Итальянские и турецкие плёнки, ки-
тайские декоративные решения — всё
это уже сегодня конкурирует с прежни-
ми лидерами. А значит, меняется и
роль поставщика как эксперта.

Олег Вахитов, 
главный редактор журнала «Наружка. 
Издание для производителей рекламы»

Производство металлоконструкций?
Станки B-POWER дают чёткий ответ:
выиграет тот, кто умеет сочетать ско-
рость, точность и гибкость. Ручной труд
— это красиво в рассказах о прошлом,
но невыгодно в битве за клиента.
Системность сегодня — не просто слово
из методички. Это конкурентное преи-
мущество, которое отличает тех, кто
планирует на три месяца вперёд, от тех,
кто строит бизнес на годы. Это новая
точка сборки отрасли.
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На фоне роста цен и ограниченного вы-
бора привычных брендов компания
Bestly предлагает практичный подход:
тщательно отбирает поставщиков, за-
пускает собственные линейки и тестиру-
ет материалы в реальных условиях. В ин-
тервью руководитель рекламного нап-
равления Оливия Черная рассказывает,
как удалось завоевать доверие к пленкам
Remifol и Colorit, и почему даже консер-
вативные клиенты переходят на новые
решения без потери в качестве.
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Роторный УФ$принтер G!Digital URP$3015Х
установлен в демозале ГК «РУССКОМ»

ГК «РУССКОМ» представила
в своём демонстрационном

зале новый роторный УФ�
принтер G!Digital URP�

3015X, предназначенный
для печати на цилиндричес�

ких предметах.

тов печати, система защиты от столкно-
вений и датчики обнаружения ультрафи-
олетового излучения, которые останав-
ливают машину при любой неисправнос-
ти, тем самым обеспечивая постоянную
защиту печатающих головок.
УФ-принтер G!Digital URP-3015 позволя-
ет наносить полноцветные изображения
и надписи на цилиндрические изделия,
такие как пластиковые бутылки, металли-
ческие банки, а также на нестандартные
поверхности — конусовидные изделия и
предметы сложной формы. 
В июне данный принтер был представлен
на стенде ГК «РУССКОМ» на выставке
«Printech 2025» и вызвал огромный инте-
рес у самых разных производителей рек-
ламной продукции.

Демонстрация работы роторного УФ-
принтера G!Digital URP-3015X проводит-
ся в демозале ГК «РУССКОМ».

Данная модель принтера имеет одну пе-
чатающую голову Epson i3200, макси-
мальное разрешение печати — 2400 dpi, 8
каналов по 400 дюз, максимальную ско-
рость — 60-180 с, высоту ПГ — 1-3 мм. 
В ассортименте ГК «РУССКОМ» также
представлена модель роторного УФ-
принтера — G!Digital URP-3015D с тремя
печатающими головами Epson i1600,
максимальной скоростью — 60-90 с и вы-
сотой ПГ — 1-10 мм.
Особенностью устройства является воз-
можность регулировки угла наклона
конструкции, позволяющая надежно
фиксировать предметы различной фор-
мы. Принтер оснащён различными кре-
пежными приспособлениями для печати
высотой 8-30 см с калибром 5-15 см. 
Оптимальное отверждение печати обес-
печивает сегментированный програм-
мно управляемый блок УФ-отверждения.
Также есть датчик обнаружения объек-
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В сентябре 2025 года Шанхай станет эпицентром инноваций в инду�
стрии вывесок, печати и цифровых дисплеев. Международная выс�
тавка SIGN CHINA 2025, известная как «Оскар» среди событий по�
добного рода, пройдет с 17 по 19 сентября в Shanghai New
International Expo Centre в залах E1�E5. Это мероприятие, основан�
ное в 2003 году, ежегодно привлекает тысячи производителей и по�
купателей из более чем 140 стран, подчеркивая свое значение на
глобальном рынке. 

SIGN CHINA 2025:
глобальная выставка вывесок,
печати и цифровых технологий

Выставка позиционируется как комп-
лексная платформа для закупок, охватыва-
ющая как традиционные, так и цифровые
решения. Среди ключевых разделов —
оборудование для производства вывесок
(лазерные граверы, резаки и сварщики),
материалы для печати, световые короба,
POP-дисплеи, выставочное оборудование,
LED-освещение, дисплеи и цифровые вы-
вески. Организаторы ожидают участия со-
тен экспонентов и тысяч зарубежных посе-
тителей, что сделает событие идеальным
местом для расширения бизнес-связей. 

SSIIGGNN  CCHHIINNAA  22002255 проводится совмест-
но с DDiiggiittaall  PPrriinnttiinngg  CChhiinnaa  22002255, что позво-
лит посетителям ознакомиться с передо-
выми технологиями, такими как UV-пе-

чать, HD-графика, горячее тиснение, ла-
зерная гравировка и интеллектуальная рез-
ка. Эти инновации помогают преодоле-
вать барьеры в креативности и эффектив-
ности для производителей знаков и рек-
ламных материалов. Кроме того, выставка
интегрируется с онлайн-маркетплейсом,
обеспечивая круглогодичную торговую
платформу для глобального бизнеса.

Выставка LLEEDD  CChhiinnaa  22002255, которая пой-
дет в соседних павильонах, представит ин-
новационные технологии отображения —
от светодиодных рекламных щитов и вра-
щающихся экранов до 3D-голографичес-
ких экранов. 

Среди хайлайтов — экспозиции акри-
ловых материалов от ведущих брендов
вроде Mitsubishi, а также ежегодный кон-

курс Mitsubishi Acrylic Creative Design
Competition. Организаторы подчеркивают
фокус на экологически чистых материалах
и точных инструментах для создания
привлекательных вывесок, которые транс-
формируют коммерческие пространства. 

Для тех, кто интересуется будущим пе-
чати и цифровых технологий, SIGN
CHINA 2025 обещает стать источником
вдохновения и новых идей. 

А те, кто хочет попасть на эти выстав-
ки, а также посетить крупный завод в Ки-
тае, прожить один день в уникальном оте-
ле, расположенном ниже уровня земли и
побывать на полноценной дневной обзор-
ной экскурсии с персональным гидом, вы-
деленном автобусе и в кругу руководите-
лей РПК, ваших коллег, могут присоеди-
ниться к бизнес-туру, организованному
редакцией журнала НАРУЖКА.

Желающие продлить эмоции и наб-
раться еще больше ярких впечатлений
отправятся далее в Осаку, где проходит
выставка World Expo, представляющая на-
циональные павильоны разных стран ми-
ра. Невероятно красиво, технологично,
инновационно! 

Такие туры издание организует с 2011
года в сотрудничестве с лицензированным
туроператором. Присоединяйтесь! Под-
робности на https://st.ridcom.ru/



= ППооссееттиимм  ввыыссттааввккии  SSiiggnn  CChhiinnaa  ии  LLEEDD  CChhiinnaa в Шанхае – 
масштабные события для рекламной индустрии.

= Посетим ккррууппнныыйй  ккииттааййссккиийй  ззааввоодд.
= Заглянем на WWOORRLLDD  EEXXPPOO  вв  ООссааккее — 

с грандиозными национальными павильонами.
= ППррооггррааммммаа  ««ввссёё  ввккллююччеенноо»»: от виз и билетов 

до гида и персонального автобуса. 
= Насыщенная ээккссккууррссииооннннааяя  ппррооггррааммммаа
= ССввооббоодднныыее  ддннии, когда вы сами выбираете, что посмотреть.
= ООббщщееннииее  сс  ккооллллееггааммии, вдохновение, новые идеи и деловые контакты. 

Присоединяйтесь к сообществу профессионалов!

СС  1166  ппоо  2266  ссееннттяяббрряя  22002255  ггооддаа
отправляемся в увлекательное
путешествие вместе с журналом
"НАРУЖКА"!

ППооддррооббннооссттии  ии  ррееггииссттрраацциияя::  hhttttppss::////sstt..rriiddccoomm..rruu//

ШАНХАЙ – ОСАКА:
бизнес�тур, который вы запомните!
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На фоне роста цен и ограниченного выбора привычных брендов
компания Bestly предлагает практичный подход: тщательно отбирает
поставщиков, запускает собственные линейки и тестирует материа�
лы в реальных условиях. В интервью руководитель рекламного нап�
равления Оливия Чёрная рассказывает, как удалось завоевать до�
верие к плёнкам Remifol и Colorit, и почему даже консервативные
клиенты переходят на новые решения без потери в качестве.

Новости из мира плёнок:
как Bestly завоёвывает рынок,
не боясь конкуренции и экономии

ООллеегг  ВВааххииттоовв:: Оливия, предлагаю на-
чать нашу беседу с Вашего профессиональ-
ного пути. С чего Вы начинали и как в ито-
ге пришли в компанию Bestly?

ООллииввиияя  ЧЧёёррннааяя:: В рекламной сфере я
уже более двадцати лет — начинала свой
путь в одной из компаний, в то время до-
вольно известной на рынке. Там я руково-
дила рекламным отделом, занималась под-
бором материалов, лично посещала заво-
ды, изучала потребности клиентов и внед-
ряла новые плёнки и пластики, которые
были интересны российскому рынку.

Я проработала там около пятнадцати
лет. Со временем почувствовала, что дос-
тигла профессионального потолка, и ре-
шила, что пора двигаться дальше — ведь
заниматься одним и тем же на протяжении
многих лет становится непросто. Я ушла,
но вскоре поняла: моя настоящая экспер-
тиза — это как раз рекламные материалы, и
ничем другим я заниматься не готова. Так
судьба привела меня в компанию Bestly.

Когда я пришла в Bestly, увидела здесь
большой потенциал для роста. Компания
развивала направления в сфере ивентов и
выставок, а рекламно-производственный
сектор только начинал формироваться.
Вместе с командой мы продолжили после-
довательно выстраивать работу: выходили
на новые заводы, заключали договора,
открывали для себя и клиентов интерес-
ные продукты. 

Что мне особенно нравится в Bestly —
здесь владельцы компании сами вовлече-
ны в процессы, они стремятся к развитию,
лично контролируют все важные этапы.
Именно благодаря этому Bestly добилась
таких успехов. Даже находясь в офисе,
ощущаешь, что компания уверенно разви-
вается, ищет новые направления и актив-
но внедряет их в свою деятельность.

Сейчас я руковожу рекламным направ-
лением Bestly, а также отвечаю за поиск
свежих материалов и новых возможностей
для бизнеса.

ООллеегг  ВВааххииттоовв:: Последние 2-3 года рынок
рекламных материалов претерпел сущест-
венные изменения. Как вы находите новых
поставщиков? На что обращаете внима-
ние при их выборе?

ООллииввиияя  ЧЧёёррннааяя:: Мы действительно ез-
дим по разным заводам, пробуем, знако-
мимся с производителями. Сейчас Китай
— это очень актуальное направление, и всё,
что связано с ним, мы тоже рассматриваем.
Но тут важно не просто найти что-то поде-
шевле — нам нужен продукт, который со-
ответствует стандартам нашей компании.
В Bestly мы никогда не берём материал
«вслепую»: сначала тщательно тестируем,
чтобы быть уверенными в качестве. С ки-
тайскими материалами часто бывает так:
первая партия отличная, а потом вдруг на-
чинаются проблемы. Поэтому для нас
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принципиально важно лично съездить на
завод, пообщаться с людьми, посмотреть
оборудование, узнать, из какого сырья де-
лают материал — только после этого при-
нимаем решение о сотрудничестве.

При этом мы не прекращаем искать ев-
ропейское качество. Несмотря на то, что
сейчас многие стараются сэкономить и пе-
реходят на китайских производителей, у
нас есть крупные клиенты, для которых
важно именно европейское качество —
они готовы за это платить. Мы продолжа-
ем работать с итальянскими заводами —
такими как Kemica, Ritrama и с немецкими
Aslan, Poli-Tape. Они выступают как дос-

тойная альтернатива хорошо известному
Orafol, который многие знают на российс-
ком рынке.

Скажу прямо: пока китайские заводы
не научились делать плёнки премиального
качества — речь о литых и полимерных
плёнках, которые применяются для брен-
динга автомобилей и коммерческого
транспорта. Вот по этому направлению мы
и сотрудничаем с итальянскими произво-
дителями. Для нас это гарантия того, что
клиент получит действительно качествен-
ный продукт.

Итальянский завод Ritrama особенно
интересен тем, что у них очень продвину-

тое направление по разработке клеевых
систем — тут есть и литые, и мономерные
плёнки, и даже такие, которые спокойно
клеятся на аполярные поверхности. Нап-
ример, у Ritrama есть плёнка Slide & Tack
— это так называемая «скользящая» плён-
ка. Суть в том, что с ней можно работать
одному: сначала ты спокойно позициони-
руешь её на кузове, и только после этого
начинаешь фиксировать. Когда всё совпа-
ло, просто нагреваешь плёнку феном, и
тогда клей начинает активно работать.
Сначала, когда трогаешь эту плёнку, ка-
жется, что клея там почти нет — он будто
совсем слабый. Но на самом деле все наши 
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автомобили мы оклеиваем именно такой
плёнкой, и держится она отлично.

У нас есть замечательный партнёр, ко-
торый поначалу с недоверием относился к
плёнкам Ritrama — он привык работать с
3М и Orafol. Но как только попробовал ок-
леить на ней несколько наших машин, сра-
зу признал: «Да, это действительно крутая
штука, теперь буду советовать её своим
клиентам». Иногда у него на производстве
не хватает рук, и ему самому приходится
подключаться к работе; так вот, с этой
плёнкой, по его словам, работать одно удо-
вольствие.

Это всё — про направление Ritrama. Но
мы не стоим на месте, ведь прекрасно по-
нимаем, что в любой момент российский
рынок может потерять доступ и к Италии,
и к Германии. Поэтому параллельно нача-
ли развивать турецкое направление: изуча-
ли местные заводы, сами ездили, тестиро-
вали самые разные плёнки — и всё это для
того, чтобы всегда иметь альтернативу.

Сейчас мы сделали ставку на бренд
Remifol — это небольшой завод, но нам
нравится, что его команда действительно
слушает, что нужно российскому рынку, и
быстро подстраивается под наши запросы. 

Пока речь идёт об эконом-сегменте —
это мономерные плёнки для широкофор-
матной печати: прозрачные, белые, глян-
цевые, матовые, а еще зеркальные вариан-
ты, которые сейчас становятся особенно
востребованными в разных сферах. Нап-
ример, их активно используют на выстав-
ках, для оформления мероприятий, для са-

мых разных отделочных работ, такие
плёнки часто заменяют привычные листо-
вые зеркальные материалы.

А ещё в пандемию у нас случился ска-
чок в продажах пленок Colorit, которые
мы активно продвигаем. Знаете, когда пы-
таешься вывести на рынок новый матери-
ал, это всегда довольно сложно. Люди го-
дами работают с одним и тем же брендом,
привыкли к нему, знают, чего ждать, дают
свои гарантии — тут всё понятно.

А вот когда ты приходишь и говоришь:
«Смотрите, у меня есть почти такая же
плёнка, только по цене выгоднее», — тут
обычно у всех возникают сомнения. Начи-
наются разговоры: «Нет-нет-нет, у нас всё
в техническом задании прописано, менять
ничего не будем». В результате нам реаль-
но понадобилось около пяти лет, чтобы
наша марка стала заметной и её начали
воспринимать всерьёз. И сейчас я могу с
уверенностью сказать: мы уже продаём
плёнки Colorit даже больше, чем Orafol.

Еще одно наше направление — мебель-
ные плёнки «под дерево», «под мрамор» и
другие декоры. Эти плёнки тоже уже по-
любились многим нашим клиентам, и мы
сейчас активно их продвигаем. В общем,
это тот ассортимент, за который я в ком-
пании отвечаю и которым сейчас особенно
горжусь.

ООллеегг  ВВааххииттоовв:: А кто ваши основные
потребители? Есть какие-то доминирую-
щие направления? Это строительный ры-
нок, выставочный, рекламный?

ООллииввиияя  ЧЧёёррннааяя:: Если говорить о наших
основных потребителях, то в первую оче-
редь это компании из выставочных и
ивент-направлений. При этом можно ска-
зать, что примерно 60% наших продаж пе-
чатных материалов приходится на реклам-
но-производственные компании. Но что
вообще такое рекламно-производственная
компания? Сейчас всё очень переплелось: у
выставочных подрядчиков часто есть
собственное оборудование, кто-то берёт
заказы, но не успевает выполнить всё сам
— тогда они обращаются в рекламно-про-
изводственные компании.

Некоторые организации официально
числятся как рекламные, хотя на самом де-
ле плотно работают с выставками, мероп-
риятиями. Сейчас рекламно-производ-
ственные компании сами говорят: делать
обычные вывески им уже не так интерес-
но, потому что этот рынок настолько про-
сел, что зарабатывать на этом копейки —
невыгодно. Гораздо интереснее работать с
мероприятиями, где платят хорошие день-
ги, хотя, и там их считают.

Я помню, когда пришла работать в
«Компанию Выставочные Материалы»,
меня удивляло, что люди спокойно поку-
пают материалы по розничным ценам —
даже не пытаются сэкономить, просто бе-
рут, потому что тогда действительно не
считали расходы. Вот такая была ситуация.

ООллеегг  ВВааххииттоовв:: Давайте поговорим про
плёнку Colorit. Что это за плёнка, где она
производится?
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ООллииввиияя  ЧЧёёррннааяя:: Это ПВХ-плёнка эко-
ном-сегмента, производят её на заводе в
Италии. На этой же площадке мы запусти-
ли собственный проект под брендом
Colorit — потихоньку внедряли его в наши
продажи с 2018 года.

Процесс шел постепенно: владельцы
компании вложились в идею, и вот теперь
мы видим результат. В ассортименте есть и
матовые, и глянцевые варианты, а по ши-
рине плёнки бывают метровые и 1,22 м.
Но поскольку мы в основном работаем с
выставками, у нас востребована именно
метровая ширина. По качеству плёнка
Colorit ничем не уступает тому же Orafol.
Я, честно говоря, не помню ни одной рек-
ламации от наших клиентов.

Можно даже встретить на улицах такси,
для которых по идее нужна либо литая, ли-
бо полимерная плёнка — но вы сами пони-
маете, никакая крупная компания, даже тот
же «Яндекс.Такси», не станет закупать нас-
только дорогой материал. По факту маши-
ны всегда оклеивали Oracal 641, а сейчас — и
нашими итальянскими плёнками. Результат
отличный, всё держится, никаких проблем.

Конечно, есть свои нюансы, к которым
нужно привыкнуть. Если монтажник года-
ми работал с одной плёнкой, он уже интуи-
тивно знает, как она тянется, как себя ведёт
клей. Когда появляется новый продукт, ка-
жется, что всё не так: и плёнка не так тянет-
ся, и клей иначе держит. Но спустя какое-то
время люди пробуют, привыкают, начина-
ют работать с новой плёнкой — и всё ста-
новится привычным, всё устраивает.

Вот так шаг за шагом мы начали актив-
но продвигать этот продукт, и теперь ра-
ботаем с ним довольно успешно.

ООллеегг  ВВааххииттоовв:: А какой у неё срок службы?

ООллииввиияя  ЧЧёёррннааяя:: Срок службы у этой
плёнки, как и у Oracal 641, составляет 3-4
года. Она спокойно выдерживает темпера-
туру от минус 40 до плюс 80 градусов.
Плёнка адаптирована к нашему климату —
клиенты используют её и в Москве, и в
Московской области, и в Петербурге, и в
Екатеринбурге, и в Новосибирске, в об-
щем, покупают по всей стране.

ООллеегг  ВВааххииттоовв:: Я слышал, что для Край-
него Севера или для очень суровых условий у
Ritrama есть специальные серии плёнок…

ООллииввиияя  ЧЧёёррннааяя:: Да, всё верно, у Ritrama
действительно есть специальные серии
плёнок. Такие материалы обычно идут на
сольвентном клее. 

Наши эконом-варианты — итальянс-
кие и турецкие плёнки — сделаны на вод-
ной эмульсии, в которую добавляют спе-
циальные присадки, чтобы выдерживать
экстремальные температуры. Но если чест-
но, на Севере даже обычный Orafol не всег-
да выдержит. Для таких условий выпуска-
ются особые плёнки на основе растворите-
лей — и это отдельная линейка.

В таких случаях мы советуем использо-
вать только правильные плёнки: это литые
полимерные материалы, обязательно с ла-

минацией, которая действительно продле-
вает срок службы. Не как сейчас бывает —
берут стандартную печатную плёнку и
сверху просто ламинируют прозрачной.
Так делать нельзя! Есть специальные лами-
нирующие плёнки с УФ-стабилизатором, и
вот они реально защищают от солнца и
продлевают срок службы изделий. Такие
плёнки у нас есть. Когда продаём плёнку,
мы всегда стараемся консультировать кли-
ента по-честному: мол, да, сегодня ты пот-
ратишь на 10 тысяч больше, но зато полу-
чаешь преимущество — можешь уверенно
давать гарантию, и тебе не придётся потом
краснеть, за то, что мы часто видим на фу-
рах, когда плёнка отклеивается и висит
лохмотьями.

Это обычно происходит, когда исполь-
зуют дешевую китайскую плёнку без лами-
нации — и вот результат. Мы своих менед-
жеров всегда учим работать профессио-
нально, объяснять клиентам, почему важно
выбрать правильный продукт. Конечно,
клиент всегда прав — если хочется дешевле,
берёт подешевле, это его выбор. Но всё же
наша задача — рассказать, как правильно.

Я вообще считаю, что нужно всегда
ориентироваться на рекомендации завода,
а не на опыт отдельных клиентов, которые
когда-то что-то сделали и у них получи-
лось. На самом деле, очень многое зависит
и от условий, и от профессионализма мон-
тажника.

ООллеегг  ВВааххииттоовв:: Я тоже замечаю, что в
чатах, где что-то обсуждают, люди часто
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полагаются на советы тех, у кого был ка-
кой-то опыт с материалом. Но ведь такой
совет — это не техническая рекомендация,
а просто подсказка: «У меня получилось,
значит и у тебя получится». На мой взгляд,
такой подход не совсем профессионален.
Здесь важно ориентироваться именно на
характеристики, которые закладывает
производитель при создании материала, а
не на чьи-то отдельные истории успеха.

ООллииввиияя  ЧЧёёррннааяя:: Верно. Ведь не зря ма-
териал проходит испытания в лаборато-
рии. К тому же многое зависит от того, из
какого сырья всё сделано. Сегодня, напри-
мер, завод использует европейское сырьё,
а завтра — уже китайское, и сразу же меня-
ются все технические характеристики, а со-
вет может быть построен на основе прош-
лого опыта. Поэтому на такие вещи обяза-
тельно нужно обращать внимание, чтобы
потом не возникали рекламации.

Часто, когда к нам поступают жалобы,
оказывается, дело не в заводе — не потому,
что там что-то плохо сделали. Когда мы
приезжаем на место и разбираемся, стано-
вится ясно: человек не подготовил поверх-
ность или не выполнил нужные подгото-
вительные работы, или вообще клеил в не-
подходящих условиях. Всегда всплывает
масса нюансов, связанных с неправиль-
ным использованием материала, а мон-
тажнику, конечно, проще обвинить во
всём производителя или поставщика, чем
вникать в суть.

ООллеегг  ВВааххииттоовв:: Получается, вместо того
чтобы спросить у поставщика, что и как,
люди часто обсуждают подобные вопросы
между собой, а потом претензии предъявля-
ют уже продавцу материала.

ООллииввиияя  ЧЧёёррннааяя:: Да, и я это тоже часто
вижу: люди покупают самый дешёвый
материал, потому что посоветовали в ча-
те, а потом возмущаются качеством и ру-
гают поставщика. А мы никогда не будем
продавать материал, если заранее знаем,
что через месяц-два с ним возникнут
проблемы.

Наш подход другой, и к этому нас под-
талкивает Михаил Владимирович (Лап-
шов, руководитель Bestly) — для него важ-
нее имя компании. Лучше мы вообще не
продадим, чем потом будем судиться и за-
ниматься разборками. Если всё-таки проб-

лема на нашей стороне, мы её обязательно
решим, разберёмся до конца, вникнем в
каждый нюанс.

У нас для работы с жалобами есть це-
лый регламент: если клиент обратился, мы
разбираемся детально. Если где-то ошиб-
ка на нашей стороне — разберёмся, ре-
шим вопрос, не бросим клиента одного с
проблемой.

ООллеегг  ВВааххииттоовв:: В чем конкурентное преи-
мущество плёнок Remifol и Colorit, а также
других решений, которые вы предлагаете? 

ООллииввиияя  ЧЧёёррннааяя::  Могу сказать, что
плёнки Orafol стоят дороже, а наши вари-
анты более доступны. Если смотреть на
итальянские — они дешевле немецких, а
турецкие варианты — еще выгоднее по це-
не. Всем понятно, что стоимость сейчас иг-
рает огромную роль, ведь часто люди по-
купают плёнку для внутренних работ, где
не нужны какие-то сверххарактеристики. В
этом смысле Colorit и турецкие плёнки по
качеству вполне сопоставимы с известны-
ми аналогами, но стоят дешевле.

Что касается более дорогого сегмента —
у нас есть полимерные плёнки с серьезным
сроком службы, до 10 лет. Мы представляем
продукцию бренда Ritrama, у них есть от-
личная серия цветных полимерных плёнок
Platinum. Производитель даёт на неё офи-
циальную гарантию — целых 10 лет, это
подтверждено техническими документами.

До 2020 года наш руководитель вообще
не рассматривал Китай: были опасения по
качеству материалов. Но мы всё-таки ста-
ли ездить по китайским заводам, смотреть,
что и как, и в итоге выбрали достаточно
известного производителя. Сейчас его
продукция идёт под нашей маркой
Freecolor — это плёнки для печати, лами-
нации, всевозможные декоративные и да-
же голографические — такие, которые ис-
пользуют и в дорожных знаках, и в офисах.
Это уже не эконом-сегмент, а специальные
решения.

Сейчас очень модные дихроичные
плёнки — они меняют цвет под разным уг-
лом, выглядят привлекательно, и на них
тоже есть спрос. В этом направлении мы
также выбрали китайского поставщика.
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Но если говорить о печатных плёнках,
мы всё же больше отдаем предпочтение
европейскому качеству, поэтому активно
продвигаем и расширяем линейку
Ritrama. 

ООллеегг  ВВааххииттоовв:: С плёнками ситуация по-
нятна. Есть эконом-сегмент, есть преми-
альные материалы, различные декоратив-
ные и даже те, что можно использовать в
жёстких условиях. А как у вас обстоят дела
с листовыми материалами? 

ООллииввиияя  ЧЧёёррннааяя:: Если говорить о листо-
вых материалах, то основной наш партнёр
— это турецкий завод «Ишик Пластик».
Уже не первый год мы работаем с их про-
дукцией, и у нас сформировалось несколь-
ко позиций: экструзионное оргстекло, ли-
тое оргстекло, цветные и тонированные
варианты, а также так называемое стекло
«день-ночь». Из-за текущего курса валют
экструзионное турецкое оргстекло сейчас
даже дешевле российского аналога.

Многие наши клиенты используют
именно этот материал для оформления
входных групп. Например, практически
все объекты Wildberries оформлены из
этого оргстекла — это одно из наших ос-
новных направлений по пластику, и мы не
планируем от него отказываться. Качество
материала нас полностью устраивает.

Ещё одна наша сильная сторона — пе-
нокартон. Мы продолжаем поставлять
французский пенокартон под маркой
Airplac. Несмотря на то, что это не самый

дешёвый продукт, спрос на него стабильно
высокий. Кроме того, у нас появился хоро-
ший китайский производитель — за четы-
ре или пять поставок мы убедились, что
качество у него ничуть не уступает фран-
цузскому материалу. Также снова доступ-
ны поставки пенокартона из Южной Ко-
реи под известным брендом.

Что касается остальных материалов —
мы сотрудничаем со всеми российскими
заводами, которые есть на рынке: это и
«Европласт», и SafPlast, и Gebau, и многие
другие. Так что по листовым материалам у
нас действительно широкий выбор и ста-
бильные поставки.

ООллеегг  ВВааххииттоовв:: Оливия, и все же больши-
нство покупателей интересуют цены на
материалы. Чем Вы можете их порадо-
вать?

ООллииввиияя  ЧЧёёррннааяя::  Сейчас у нас очень
привлекательные цены на оргстекло
Policam — буквально не успеваем его заво-
зить. Как только покупатели видят наши
цены, сразу забирают товар крупными
партиями.

Если говорить о плёнках, то на турец-
кий Remifol сейчас тоже очень интересная
цена — примерно 145 рублей за квадрат-
ный метр. Для продукции европейского
качества это действительно выгодно.

Remifol мы успешно продаём уже вто-
рой год, и все выставки, которые оформ-
лял «Экспоцентр», проходили с исполь-
зованием этих плёнок. Нареканий ни ра-

зу не было, а такие клиенты для нас — по-
казатель качества, потому что у них очень
сложные поверхности и высокие требо-
вания.

Особенно важно, что во время зимних
выставок помещения часто открыты, про-
исходят резкие перепады температур — и
плёнка все равно отлично работает. Если с
плёнкой нет проблем даже в таких услови-
ях, значит, качество на высоте.

Еще одна фишка Remifol — по отзывам
клиентов её практически не надо сушить:
напечатали и сразу можно использовать. С
другими пленками обычно приходится
выдерживать время, прежде чем использо-
вать материал.

Цвет у этой плёнки тоже очень удоб-
ный — не уходит ни в тёплые, ни в холод-
ные оттенки, а остается нейтрально бе-
лым. Многие сравнивают Remifol с Orajet:
часто берут нашу плёнку, смотрят изобра-
жение на Orajet, сравнивают — и, если ты
не профессионал, разницы практически
не заметишь.

Я сейчас действительно уверена в этом
продукте. Когда мы запускаем что-то но-
вое, всегда стараемся сначала проверить на
самых требовательных клиентах, которые
обычно работают только с известными
брендами вроде Orafol или 3М. Если такие
консервативные клиенты дают положи-
тельный отзыв — для нас это праздник!
Значит, удалось найти продукт, который и
по цене, и по качеству устроит любого — и
оформителя выставок, и рекламно-произ-
водственную компанию.
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Компания Sawgrass, производитель оборудования для декоративной
печати, представила на выставке Fespa Global Print Expo 2025 в
Берлине инновационную технологию печати VersiFlex, которая
призвана изменить подход к декорированию различных
поверхностей.

Инновации в декоративной печати:
система VersiFlex от Sawgrass

ЧЧттоо  ттааккооее  VVeerrssiiFFlleexx??
VersiFlex — это универсальная гибрид-

ная система декорирования, объединяю-
щая возможности сразу трех технологий:
сублимационной печати, прямой печати
на ткани (DTG) и прямой печати на плен-
ке (DTF). Главное преимущество новой
технологии в том, что она позволяет печа-
тать на широком спектре материалов с по-
мощью одного устройства:
✓ натуральные ткани (хлопок, лен, деним)
✓ синтетические ткани
✓ непокрытые твердые поверхности (де-
рево, керамика, металл, акрил)
✓ традиционные сублимационные заго-
товки

Особая гордость разработчиков — тех-
нология позволяет наносить изображения
на 100% хлопок, что невозможно при
обычной сублимации. При этом не требу-
ется предварительная обработка поверх-
ности праймером и закрепление изобра-
жения в специальных печах.

ККаакк  ррааббооттааеетт  ттееххннооллооггиияя??
Система VersiFlex использует настоль-

ные принтеры Sawgrass SG500 и SG1000 с
новой формулой чернил и специальными
материалами:

✓ Чернила VersiFlex Y, M и C (желтый,
пурпурный, голубой)
✓ Картридж VersiFlex Expander (расшири-
тель)
✓ Специальная самоотделяющаяся бумага
VersiFlex Light для натуральных тканей и
непокрытых поверхностей
✓ Бумага TruePix для традиционной суб-
лимационной печати

Важно отметить, что чёрный цвет соз-
дается композитным методом из трех ос-
новных цветов. По словам представителей
Sawgrass, благодаря специальным профи-
лям в программном обеспечении Print
Utility пользователи получают насыщен-
ный черный цвет даже без отдельной чер-
ной краски.

РРоолльь  ккааррттрриидджжаа  EExxppaannddeerr
Одна из ключевых инноваций системы

— картридж Expander. Как объясняет Рон-
да Гвинн, менеджер по образованию
Sawgrass, Expander — это не чернила, а спе-
циальная жидкость, которая используется
только при работе с бумагой VersiFlex
Light. Она помогает обеспечить «самоотде-
ление» (self-weeding) бумаги и правильное
сцепление изображения с поверхностью
ткани, дерева или другого материала. При

традиционной сублимационной печати
этот картридж не используется.

ППррооццеесссс  ппееччааттии  ии  ммааттееррииааллыы
Работа с системой VersiFlex проста и

включает четыре шага при печати на лег-
ких тканях: печать, прессование, отделение
и готовый результат. Для успешной печати
на непокрытых твердых поверхностях
важно, чтобы материал:

— был светлого цвета (технология не
работает с черными, темно-синими и бор-
довыми оттенками, для темных тканей
требуется использование специального
винила)

— был пористым для лучшего впиты-
вания чернил

— не имел глазури или покрытия
— был ровным, без искривлений
— выдерживал необходимую темпера-

туру прессования
Лучше всего технология работает с

мягкими породами дерева, пористой кера-
микой и камнем. Компания также экспе-
риментирует с бумажными продуктами.

Для переноса изображения нет необхо-
димости вырезать его контур, переносится
только отпечаток. Технология обеспечива-
ет яркие цвета и точную цветопередачу.
Отпечатки на тканях остаются мягкими на
ощупь, не трескаются и выдерживают до
30+ стирок.

Принтеры Sawgrass с технологией
VersiFlex вряд ли скоро появятся на российс-
ком рынке. Однако есть смысл мониторить
мировые инновациями, чтобы в числе пер-
вых отследить их аналоги на доступном
нам китайском рынке.
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Владельцы производств наружной рекламы знают: скорость и каче�
ство исполнения заказов напрямую влияют на прибыль. Но можно
ли сегодня выигрывать конкуренцию, имея в арсенале лишь ручной
инструмент? Практика показывает, что современный рынок диктует
новые требования. Для достижения нужной скорости, точности и гиб�
кости без профессионального оборудования не обойтись. Если вы
работаете с металлическими конструкциями, то без триады — лазер�
ного станка, листогиба и лазерной сварки — ваш цех рискует поте�
рять конкурентные преимущества. Именно поэтому оснащение про�
изводства станками B�POWER может стать настоящим прорывом для
вашего бизнеса.

Не роскошь, а необходимость:
металлообрабатывающее
оборудование B$POWER
для рекламных производств
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BB��PPOOWWEERR  ——  ввыыббоорр  ррооссссииййссккиихх  
ррееккллааммнныыхх  ппррооииззввооддссттвв

B-POWER — это международный
бренд металлообрабатывающего обору-
дования, объединяющий опыт произво-
дителей из Китая и Турции. Эксклюзив-
ным представителем марки в России выс-
тупает компания ООО «БОДОР». Все
станки B-POWER изготавливаются по
техническим требованиям российских
специалистов «БОДОР» с применением
передовых технологий, а перед отгрузкой
проходят двойной контроль качества —
на заводе в Китае и затем на российском
складе. Высокое качество при выгодной
цене — визитная карточка этой марки
оборудования.

Сегодня в России уже эксплуатируется
более 1000 станков B-POWER для металло-
обработки. Среди них — лазерные резаки,
листогибочные прессы, токарно-фрезер-
ные центры, лазерные сварочные установ-
ки, очистители и другое специализирован-
ное оборудование. Показательно, что
только лазерных станков B-POWER за
первые шесть месяцев 2025 года было
продано свыше 250 единиц — весьма вну-
шительный объем для рынка металлооб-
работки.

ЛЛооггииссттииккаа  ии  ссееррввиисс

В Подмосковье, в городе Электросталь,
расположен основной склад компании с
постоянным запасом свыше 500 станков.
Здесь же хранятся все необходимые рас-
ходные материалы и запчасти, а также до-
полнительное оснащение и инструмент. В
Электростали действует и демонстрацион-
ный шоурум, где можно протестировать
оборудование B-POWER на собственных
заготовках. При желании можно также
увидеть эти станки в работе на реальных
производствах в Московской области —
такие визиты организуются по запросу че-
рез менеджеров компании.

ТТееххннииччеессккааяя  ппооддддеерржжккаа

ООО «БОДОР» располагает собствен-
ной лабораторией для ремонта лазерных
источников и оптических голов. Ремонт
лазерного источника занимает всего один
день, поэтому даже в случае неполадок
производство не встает на простой. Кроме
того, специалисты компании помогают в
проектах по модернизации и автоматиза-
ции производственных процессов любой
сложности — от подбора оборудования до
интеграции его в действующую линию.

ДДооссттууппнныыее  ууссллооввиияя  
ппррииооббррееттеенниияя

Станки B-POWER можно приобрести на
выгодных условиях: по программе льготно-
го лизинга (в том числе при поддержке
Фонда развития промышленности), в рас-
срочку, а также с государственным кэшбэ-
ком до 50%. Это серьезно снижает финан-
совый порог для внедрения современных
технологий. О надежности бренда говорят
и отзывы клиентов — ознакомиться с ними
можно на сайте https://b-power.ru/reviews/.
Полный каталог оборудования B-POWER
представлен на сайте b-power.ru (основной
сайт компании — bodor.ru).

Рассмотрим три ключевых типа стан-
ков B-POWER, которые способны вывести
возможности рекламного цеха на новый
уровень.

ЛЛааззееррнныыее  ссттааннккии  BB��PPOOWWEERR::  
ссккооррооссттьь  ии  ттооччннооссттьь  ббеезз  ггрраанниицц

Ассортимент лазерных резаков 
B-POWER позволяет подобрать решение
под любые задачи резки металла. Доступ-
ны как модели открытого типа для листо-
вого проката, так и установки в защитном
корпусе (кабинетного типа) для безопасной
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работы в помещении. Предлагаются
комплексы со сменными столами для
непрерывной резки, специализированные
труборезы для профилей, а также комби-
нированные станки, способные обраба-
тывать и листовой, и профильный метал-
лопрокат.

ППррееииммуущщеессттвваа  ллааззееррнноойй  ррееззккии  
BB--PPOOWWEERR::
✔ Высочайшая скорость обработки —

в разы быстрее любых механических спо-
собов резки металла.

✔ Идеальное качество реза — мини-
мальная шероховатость кромок и отсут-
ствие деформации материала.

✔ Экономичный расход материала —
интеллектуальная система раскроя мини-
мизирует отходы и остатки.

✔ Простота управления — интуитивно
понятный интерфейс, полностью русифи-
цированный и интегрированный в ЧПУ.

«Минимальные затраты на резку, иде-
альные кромки и никакой деформации» —
так характеризуют возможности лазерной
технологии эксперты отрасли. Действи-
тельно, лазерный станок обеспечивает вы-
сокое качество сразу «с выхода», без допол-
нительной обработки деталей.

ППррииммееннееннииее::
✔ Фигурная высокоточная резка листо-

вого металла для вывесок и коробов.
✔ Изготовление металлических дета-

лей сложной конфигурации по цифровым
эскизам.

✔ Производство крупногабаритных
конструкций нестандартной формы.

ГГииддррааввллииччеессккииее  ллииссттооггииббыы  
BB��PPOOWWEERR::  ггииббккооссттьь  
ббеезз  ккооммппррооммииссссоовв

В паре с лазерным резаком листогибоч-
ный пресс B-POWER дает вашему произво-
дству серьёзное преимущество, оставляя
конкурентов позади. После раскроя листа на
лазере можно сразу же выполнить точную
гибку необходимых элементов на одном из
прессов линейки B-POWER. Это существен-
но расширяет номенклатуру изделий, кото-
рые вы в состоянии изготовить собственны-
ми силами, и ускоряет выполнение заказов.

ППррееииммуущщеессттвваа  ллииссттооггииббоовв  BB--PPOOWWEERR::
✔ Широкий диапазон усилия гибки —

позволяет работать с листами разного
формата, материала и толщины.

✔ Безупречная точность углов — про-
думанная механика станка и программное

управление (ЧПУ) обеспечивают идеаль-
ное совпадение заданных и фактических
параметров гиба.

✔ Быстрая переналадка — удобная сис-
тема креплений ускоряет смену инстру-
мента и настройку оборудования под но-
вую задачу.

✔ Долговечность конструкции — уси-
ленная станина с высокоточной обработ-
кой деталей гарантирует длительный срок
службы пресса.

В результате применение листогибоч-
ного пресса позволяет получать сразу гото-
вые детали сложной формы без какой-ли-
бо дополнительной ручной доработки.
Точность и повторяемость гиба означают,
что детали идеально сходятся при сборке,
экономя время и силы вашего персонала.

ЛЛааззееррннааяя  ссввааррккаа  BB��PPOOWWEERR::  
ппррооччнныыее  шшввыы  ббеезз  ддееффееккттоовв

Традиционная сварка зачастую сопро-
вождается сильным перегревом и дефор-
мацией деталей, а также требует последую-
щей трудоемкой зачистки шва. Лазерная
сварочная установка B-POWER решает эти
проблемы радикально: она объединяет
функции сварки, резки, очистки и финиш-
ной шлифовки шва в одном устройстве.
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Это универсальное решение для свароч-
ных задач, позволяющее заменить сразу
несколько операций одним аппаратом.

ППррееииммуущщеессттвваа  ллааззееррнноойй  ссввааррккии  
BB--PPOOWWEERR::
✔ Многофункциональность — один

комплекс заменяет несколько отдельных
устройств (сам лазерный сварочный аппа-
рат, резак для подгонки кромок, очисти-
тель окалины и т.д.).

✔ Стабильность параметров — совре-
менный лазерный источник обеспечивает
устойчивое качество шва при минималь-
ных затратах на обслуживание.

✔ Идеальное соединение — чистый
ровный шов без дефектов даже на тонко-
листовом металле, где обычная сварка час-
то оставляет прожоги.

✔ Простота освоения — оператору дос-
таточно короткого обучения; установка ос-
нащена удобной системой управления с
русскоязычным интерфейсом.

«Вы экономите на постобработке и по-
лучаете премиальное качество соединений»
— так оценивают эффект внедрения ла-
зерной сварки B-POWER технологи рек-
ламно-производственных компаний.
Действительно, благодаря отсутствию пор,

брызг и наплывов сварной шов не требует
шлифовки, а его качество сопоставимо с
заводским.

ЧЧттоо  ооббеессппееччииввааеетт  ллааззееррннааяя  ссввааррккаа  
BB--PPOOWWEERR  ннаа  ппррааккттииккее::
✔ Безупречный шов — никаких пор и

трещин в зоне соединения.
✔ Минимальный нагрев — отсутствие

видимой деформации даже самых тонких
деталей.

✔ Автоматизация процесса — качество
сварки почти не зависит от человеческого
фактора.

ННооввыыее  ппррааввииллаа  ииггррыы::  ввыыввооддыы  
ии  ммооттиивваацциияя  кк  ддееййссттввииюю

Ваши клиенты хотят получить заказ
быстро и без переплат? С оборудованием
B-POWER вы сокращаете сроки производ-
ства, минимизируете затраты и увеличива-
ете прибыль. Неудивительно, что лидеры
рынка уже сделали ставку на B-POWER:
станки выполняют работу в 3 раза быстрее
по сравнению с ручным трудом; автомати-
зация процессов существенно снижает се-
бестоимость продукции; промышленная
надежность оборудования гарантирует
стабильно высокое качество без простоев.

Сегодня многие успешные мастерские
наружной рекламы, внедрившие станки B-
POWER, работают по новым правилам и
ощутимо опережают конкурентов. Если
вы пока раздумываете, вот три конкретные
причины модернизировать свой цех уже
сейчас:

✔ Конкуренты, использующие совре-
менное оборудование, выполняют за-
казы в 3-5 раз быстрее.
✔ Себестоимость продукции у них на
40% ниже.
✔ Они берутся за сложные проекты,
которые вы вынуждены отклонять.

ВВыыббииррааййттее  BB--PPOOWWEERR  ——  ввыыббииррааййттее
рроосстт  вваашшееггоо  ббииззннеессаа!!

Чтобы получить консультацию и
прайс-лист на оборудо-
вание, оставьте заявку в
к а т а л о г е
https://bodor.ru/catalog/. 

При оформлении
заявки сообщите 
ппррооммооккоодд  ННААРРУУЖЖККАА и
ппооллууччииттее  ссккииддккуу  оотт  55%%.
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О том, как навести порядок в учёте рекламного производства с
помощью ERP�системы, рассказывает Алексей Прилепский,
разработчик специализированной программы «Рекламная смета». В
беседе эксперт объясняет, когда компания созрела для внедрения
ERP, какие проблемы решает комплексный учёт и как ERP�система
превращает хаос производства в чёткий и прозрачный процесс с
высокой рентабельностью.

Когда и почему компании
необходимо внедрять ERP$систему?

— Алексей, вы давно внедряете «Рек-
ламную смету». Расскажите, кому внедре-
ние дается относительно легко, а с кем воз-
никают сложности?

— Среди наших клиентов есть два типа
компаний. Это компании, которые относи-
тельно недавно начали бизнес и опытные
игроки рынка, которые уже не первый год
работают на устаревших системах учета —
ведут расчеты в excel или вовсе в блокно-
тах, отдельно ведут бухгалтерию, отдельно
протоколируют этапы производства и т.д.

К первой категории часто относятся
относительно молодые предприниматели,
которые привыкли всё оцифровывать. Да-
же купив небольшой печатный станок,
они тут же стремятся внедрить систему
учета, которая охватывала бы все бизнес-

процессы и могла бы масштабироваться
вслед за ростом бизнеса. С ними, как пра-
вило, проблем не бывает, внедрение про-
исходит довольно быстро.

Почему? Потому что компания пони-
мает цели внедрения, сразу закрывает уз-
кие места, связанные с калькуляцией, с уче-
том бизнес-процессов, со складом и фи-
нансами. И компания просто сходу из ко-
робки получает решение этих своих задач.

— На мой взгляд здесь есть еще один
важный момент. Когда компания неболь-
шая, работает недолго, у нее еще не так
глубоко внедрены бизнес-процессы. Благода-
ря этому можно настраивать ERP-систе-
му практически с нуля, не ломая сложивши-
еся традиции ведения бизнеса. Так?

— Да, это правильное замечание. Слом
старой парадигмы, в которой все привык-
ли работать, — это один из самых сложных
моментов, который приходится преодоле-
вать при внедрении в компаниях, которые
достаточно успешно работают в реклам-
ном бизнесе последние 10-20 лет, но при
этом учет ведут почти что «на коленке».

Преодоление сопротивления сотрудни-
ков, которые привыкли годами работать
по определенной схеме, — это очень боль-
шая проблема, решить которую можно,
лишь проделав серьезную работу. 

И как раз успех быстрого и простого
внедрения в компаниях первого типа,
обусловлен в том числе и тем, что не надо
преодолевать это сопротивление.

У нас даже была пара примеров, когда
пришлось целиком поменять отдел про-
даж просто из-за постоянного саботажа
ими работы в CRM-системе. Зато потом
пришли новые люди, сели за рабочие мес-
та и спокойно начали работать. 

Мы же прекрасно понимаем, что боль-
шинство сотрудников на работу приходит
работать с 9 до 19, получают свою зарпла-
ту и не хотят никаких изменений. Чем
меньше у них изменений и потрясений на
работе, тем им проще. Они влились в оп-
ределенную схему работы, а любые изме-
нения вызывают дискомфорт и стресс. 

А еще в таких компаниях бывают
«звёзды», которые могут диктовать свои
условия и блокировать перемены.

Поэтому, когда мы рассматриваем вто-
рой тип кампаний, то базовая и самая
сложная проблема запуска ERP-системы —
это человеческий фактор, преодоление ко-
торого требует железной воли руководите-
ля внедрения. 

— Кроме сопротивления сотрудников, с
какими еще трудностями сталкивается
компания при внедрении профессиональной
системы учета?

— Если говорить о молодых компани-
ях, то сценарий внедрения для них самый
простой. У нас, кстати, под этот сценарий
есть специальный режим запуска облач-
ной базы, когда получить её можно в тече-
ние пары часов и дальше уже самостоя-
тельно заполнять справочники и работать



21внедрение ERP-системыразвитие бизнеса

www.signbusiness.ru

в ней постоянно. Компания переходит на
новый продукт и начинает работать. 

Когда мы приходим в компанию, кото-
рая, например, 10 лет на рынке, у нее есть
свой список постоянных клиентов, кото-
рых она обслуживает, выработались свои
внутренние процессы, свои механизмы
учета материалов, взаиморасчетов, всякая
другая практика, возникает ряд типичных
задач, которые решаются практически на
каждом внедрении.

И, кстати, именно эти процессы и
практика часто являются причиной, из-за
которой к нам приходят клиенты, чтобы
внедрить ERP-систему, потому что они
уже не позволяют в должной мере контро-
лировать бизнес.

— А что мотивирует компании внед-
рить программу управления рекламным
производством?

— Иногда может показаться, что базовая
причина — потребность в правильном каль-
куляторе заказов, по крайней мере, очень
многие начинают разговор именно с него.

Но если разобраться глубже, то основ-
ные причины три: управление финансами
и документооборотом, складской учет и
управление рентабельностью на основе
грамотной калькуляции заказов.

В большинстве компаний, куда мы
приходим, есть бухгалтер, который в ка-
кой-нибудь типовой бухгалтерии ведет
стандартную дебеторку-кредиторку, выс-

тавляет счета, делает отгрузочные доку-
менты. Задания, как правило, им раздают
менеджеры, и таким образом ведется весь
регламентированный учет, который не
всегда связан с основной системой учета
для контролирующих органов. 

Когда у вас работают, например, 10 ме-
неджеров, то у вас один бухгалтер не смо-
жет обслуживать весь документооборот с
клиентами, и он не сможет параллельно
вести взаимодействие с контролирующи-
ми органами, с поставщиками и так далее.

Отсутствие подобной системы, делеги-
рующей рутинный документооборот в от-
дел продаж, просто раздувает штат бухгал-
теров, что снижает рентабельность бизне-
са или повышает риски ошибок в учете.

Другая частая проблема — это учет ма-
териалов. Часто компании стараются авто-
матизировать какие-то производственные
процессы, но до автоматизации складского
учета доходят в последнюю очередь.  

И вот, когда мы на внедрениях начи-
наем анализировать клиентские базы, то
обнаруживаем порой миллион-два руб-
лей, которые просто закопаны на складах
в материалах. И никто не знает, что это за
материалы. То есть отсутствует культура
ведения складского учета, практика про-
ведения инвентаризации, учет материа-
лов в разрезе изделий, заказов, технологи-
ческих карт.

Очень часто, кстати, бывает ситуация,
когда сотрудники производства не явля-
ются материально-ответственными лица-
ми и не отвечают за расход материалов,
что усугубляет ситуацию.

Это одна из задач, которую мы решаем
практически каждый раз при внедрении
программы. 

Следующая задача — понимание рен-
табельности заказа. Когда менеджер, счи-
тает заказ, у него есть определенные циф-
ры, которыми он оперирует. Менеджер
прозванивает поставщиков, анализирует
цены закупки и так далее. Затем делает рас-
чёты. Но при отсутствии прозрачной сис-
темы калькуляции сложно проверить, нас-
колько корректно он всё посчитал, сколько
материалов списал в заказ.

Соответственно, не ведя учет расхода
материала в разрезе заказов, компании те-
ряют огромный пласт аналитики, связан-
ный с корректностью расчета, актуаль-
ностью прайс-листов, актуальностью цены
и так далее.

Поэтому наведение порядка на складах
напрямую связано с деньгами, от этого за-
висит и экономика, и ценовая политика
компании и много всего. 

— А еще ведь есть история, когда ком-
пания использует несколько юридических
лиц. Например, для работы с крупными кли-
ентами договора заключаются от компании 
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на НДС, а для работы с мелкими — от ИП
или ООО на УСН. Но для собственника
важна не только в целом рентабельность
его бизнеса, но и каждого юридического лица
в отдельности.

—  При этом иногда складывается та-
кая интересная практика, когда материалы
покупаются от той компании, где есть
деньги, а, соответственно, принимается
оплата туда, куда нам надо, а бухгалтер по-
том как-нибудь это все дело сведет и как-
нибудь посчитает затраты.

Такие сценарии могут быть автомати-
зированы с точки зрения корректности ве-
дения учета. Кроме того, можно настраи-
вать различные уровни наценок на выпус-
каемый товар, можно балансировать нало-
говую нагрузку внутри своего микрохол-
динга. Это тоже часто встречающийся
участок автоматизации. 

— И всё же, как было сказано выше, са-
мый частый запрос начинается с калькуля-
тора заказа….

— Наша «Рекламная смета» — это не
просто  калькулятор, это полноценная
ERP-система, которая автоматизирует все
параметры учета и все этапы производ-
ства, но калькулятор — это то, что лежит
на поверхности, фасад программы. Это то,
с чего начинается любая продажа любого
сложного рекламного изделия.

У технолога появляется механизм наст-
раиваемых калькуляторов, то есть ему не
надо в голове держать схему сборки
конструкции, либо схему выполнения
монтажных работ, например. Особенно,
монтажных работ. Часто, когда спрашива-
ют, как вы считаете доставку или монтаж,
многие задумываются, потом часто сами
не знают, как считают, делают это эмпири-
ческим путем.

Почему? Потому что никто не занима-
ется автоматизацией расчета тех самых
доставок и монтажей. Хотя, казалось бы,
алгоритм такой же, как для любой реклам-
ной конструкции.

Укажите, есть ли лестница или необ-
ходимы леса, или вышка. Укажите тип
поверхности, необходима ли работа в
выходные и праздничные дни,  укажите
количество часов и прочее-прочее. Если
вы можете описать процесс, исходя из
этих параметров, то несложно будет и

рассчитать стоимость монтажа, стои-
мость доставки и так далее. Такой нес-
ложный калькулятор позволит снять с
технолога рутинные запросы от отдела
продаж. 

В нашей системе реализован механизм,
позволяющий посчитать любое изделие.
Причем, это не просто калькулятор в виде
таблички или деревца какого-то. Мы де-
лим калькулятор на блок вводимых пара-
метров и блок результатов расчета, что
позволяет резко упростить интерфейс для
менеджера и упростить расчет, сделать его
более понятным с сохранением универ-
сальности и гибкости. Механизм нашей
платформы позволяет сделать как кальку-
лятор, рассчитывающий доставку, так и
калькулятор, рассчитывающий сложную
крышную конструкцию. Здесь главное,
чтобы технолог создал методику расчета и
смог ее сформулировать. 

В нашей базовой концепции менедже-
ры являются материально ответственны-
ми лицами и ведут самостоятельно весь
документооборот с клиентами, в один
клик создавая набор документов для кли-
ента, не дергая бухгалтерию. 

— Мы говорили в начале интервью, что
сопротивление сотрудников — одна из
главных проблем при внедрении новой сис-
темы. Переманить их на свою сторону
можно, лишь показав преимущества не
только для компании в целом, но и для каж-
дого сотрудника в частности.

— Действительно, залогом успешного
внедрения нового программного обеспе-
чения является заинтересованность в этом
всех отделов компании. И как раз компле-
ксная ERP-система позволяет показать
преимущества для каждого отдела. 

Работники склада могут быстрее и про-
ще вести инвентаризацию, делегировав
права по списанию материалов на произ-
водство. 

Для отделов производства вы создаете
очереди на выполнение работ, а также по-
нятные документы, позволяющие учиты-
вать расход материалов вплоть до каждого
рабочего.

Для отдела продаж ERP-система дает те
самые калькуляторы, документооборот и
полный контроль сделки с клиентом от
момента просчета заказа и отправки заяв-
ки в каждую стадию производственного
процесса до монтажа на объекте заказчика. 

Для бухгалтерии работа в единой систе-
ме снимает огромный пласт ручной работы
по заведению счетов, отгрузок, по форми-
рованию каких-то дополнительных доку-
ментов и так далее. Бухгалтеру остается за-
ниматься только финансами и отчетностью. 

Настраивая любой из этих участков в
качестве самостоятельного процесса, вы
не синхронизируете его с общими процес-
сами, создаете повышенную нагрузку на
каждый отдел, рискуете совершить ошиб-
ку, получить неверные выходные данные.
В единой же системе все процессы взаи-
мосвязаны. 
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Чем еще хороша автоматизация в еди-
ной системе? Тем, что менеджер может
полностью держать под контролем каж-
дый свой заказ, понимая на каком этапе он
находится, кто тормозит процесс, не поз-
воляя по этому заказу получить бонусы.

То есть менеджер превращается из рав-
нодушного продавца в супермаркете, ра-
ботающего по прайс-листу, в реально про-
дающего менеджера, который заинтересо-
ван в доведении сделки до конца. 

Мы рекомендуем систему бонусов, при
которой менеджер получает вознагражде-
ние в случае полного закрытия сделки.
Это отличная практика, так как в этом
случае не только заказ выполнен, но и по-
лучена оплата, подписаны все договора и
закрывающие акты, произведен учет всех
используемых материалов и прочих ре-
сурсов. И в случае единой ERP-системы,
как «Рекламная смета», все эти процессы
взаимосвязаны и максимально автомати-
зированы. 

— При этом каждая сделка будет га-
рантированно прибыльная?

— При этом сделка будет гарантиро-
ванно прибыльная, потому что, работая в
единой системе, менеджер на стадии прос-
чета знает и видит, какие материалы пой-
дут в работу, что в целом войдет в себесто-
имость изделия. Суть калькулятора не в
том, чтобы посчитать продажную стои-
мость. Суть калькулятора в том, что мы
знаем, как считается данное изделие, из че-
го оно состоит, из каких работ, из каких
материалов. 

Все это позволяет понять плановую
рентабельность будущей сделки. Кстати,
по завершении сделки мы получаем фак-
тическую рентабельность, когда уже реаль-
но списываем материалы и видим затра-
ченное время на выполнение работ. 

Понятно, что что-то может изме-
ниться — цена на материалы, могут воз-
никнуть какие-то непредвиденные рас-
ходы, простои и т.д. Система позволяет
увидеть разницу между расчетной себес-
тоимостью и фактической, а также при-
чины, по которым эта разница возникла.
Такой анализ позволяет сделать более
тонкую подстройку калькулятора и в
перспективе свести к минимуму эту раз-
ницу, что гарантирует прибыль каждой
сделки.

— Если я правильно понимаю, при внед-
рении ERP-системы вы не просто помогае-
те инсталлировать программу, занести
какие-то данные и так далее, но и в том
числе привести в порядок бизнес-процессы.
То есть это даже немного выходит за рам-
ки вашей основной деятельности, но без
этого ведь никак?

— Особенность программы «Реклам-
ная смета» в том, что это учетная система,
задача которой решать и нивелировать оп-
ределенные проблемы, накопившиеся на
предприятии, настроить и восстановить
учет так, чтобы эти проблемы не возника-
ли снова. А отсюда следует, что любое при-
обретение нашего продукта состоит из по-
купки лицензии программы и  дальнейше-
го внедрения. Внедрение же можно разде-
лить на две части. Первая часть — это ког-
да мы рассказываем, какие бывают наст-
ройки, что куда необходимо заносить, зна-
комим с интерфейсом программы. А вто-
рая часть — это своего рода бизнес-кон-
сультации, когда мы объясняем, как пра-

вильно всё организовать на предприятии,
чтобы эффективно управлять им с по-
мощью нашей ERP-системы. Например,
мы рассказываем, что не должно быть дос-
тупа к складу у рабочих, что материалы
при хранении нужно разделять на начатые
и нетронутые. В общем, это всё достаточно
очевидные несложные советы, которыми
многие пренебрегают, но следование кото-
рым может навести порядок на предприя-
тии, а, значит, увеличить его прибыль.

У нас довольно-таки богатый опыт во
внедрении программы на совершенно раз-
ных предприятиях, и мы можем сразу ска-
зать, как правильно, и объяснить, что бу-
дет, если сделать по-другому, какие будут
последствия.

Без этого да, никак. Мы не просто мага-
зин, торгующий программным обеспече-
нием. Мы больше работаем как методис-
ты, которые разрабатывают ПО для реше-
ния определенных проблем и помогают
компаниям внедрять решения, которые
позволяют работать более эффективно и
получать больше прибыли. 
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ККаакк  ппоонняяттьь,,  ччттоо  ммооммееннтт  ддлляя  ввннееддрреенниияя  EERRPP��ссииссттееммыы  ннаассттаалл??
Алексей Прилепский советует владельцам обращать внимание на характерные

звоночки:

✔ ХХааоосс  ннаа  ссккллааддее.. Если руководитель не может в любой момент узнать, какие

материалы и на какую сумму лежат на складе, а сотрудники постоянно закупают всё «с

нуля», игнорируя залежи старых запасов, — пора бить тревогу. Когда вокруг станков по

углам стоят недомотанные рулоны плёнки, куски пластика и прочие «неподотчётные»

остатки, с которыми никто не отчитывается, учёт явно трещит по швам.

✔ Пррооссччёёттыы  ззааккааззоовв  ззааттяяггииввааююттссяя. Если менеджеры считают смету по несколько дней,

бегая от склада к технологам, клиент в итоге уходит, не дождавшись предложения.

«Считать заказ два дня — неправильная история. Клиент уйдёт к тому, кто посчитает за

час или на лету», — напоминает эксперт. В современных реалиях без ERP обеспечить

скорость расчётов всё сложнее.

✔ ББууххггааллттеерриияя  ««ззаашшииввааееттссяя»». Признак беды — когда бухгалтеры в выходные пытаются

закрыть месяц, многократно переправляя цифры вручную. «Не должен бухгалтер в

субботу вечером сидеть и двадцать пять раз перезакрывать месяц, что�то там

исправляя», — категоричен Прилепский. Регулярные ошибки в отчётности, штрафы и

запоздалые правки — явный сигнал, что ручной учёт не справляется.

✔ ППооттеерряя  ууппррааввлляяееммооссттии. В малом бизнесе собственник держит всё в голове; по мере

роста это становится невозможно. Если вы больше не можете одним взглядом охватить

всю картину заказов и оплат, чувствуете, что процессы ускользают из�под контроля, —

значит, пора систематизировать управление.

Если в компании проявляется хотя бы один из этих симптомов, это верный признак: она

созрела для внедрения ERP. Настало время наводить порядок в учётной системе,

вводить регламенты и дисциплину в работу всех подразделений. Внедрение ERP — не

просто установка новой программы, а шанс вывести бизнес на новый уровень зрелости. 
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В сфере продаж рекламных вывесок часто можно встретить универ�
сальные скрипты и шаблонные аргументы. Менеджеры по продажам
привыкли делать упор на низкую цену, на собственный внушительный
опыт компании или «уникальные технологии» в производстве. Такие до�
воды, безусловно, важны — никто не спорит, что клиенту нужны прием�
лемая стоимость и надежный подрядчик. Но задевает ли это за живое
каждого заказчика? Практика показывает, что чаще всего нет. Универ�

сальный подход уже не приносит прежней эффективности. В
этой статье мы расскажем, на что стоит обратить внимание,
чтобы повысить конверсию в продажах вывесок.

Индивидуальный подход в продаже
вывесок: почему универсальные
аргументы не работают

Представьте: вы заходите к потенци-
альному клиенту и вещаете о том, что у вас
«лучшее соотношение цены и качества» и
«15 лет на рынке». Клиент, конечно, вас
вежливо выслушает, но ведь то же самое
ему не раз говорили конкуренты. В итоге
встреча завершается расплывчатым «мы
подумаем». Что пошло не так? Не было ин-
дивидуального подхода.

Каждый бизнес уникален, и потребнос-
ти владельцев вывесок сильно различают-
ся. Продать вывеску — значит помочь
клиенту решить конкретную задачу, стоя-
щую перед его бизнесом. И если вы не вы-
яснили, какая это задача, никакие общие
слова о выгоде и надежности по-настоя-
щему не зацепят. Как говорится в мире
маркетинга, «клиенту нужна не дрель, а
дырка в стене». В нашем случае: клиенту
нужна не просто красивая вывеска, а при-
ток посетителей, узнаваемость бренда или
элемент ориентации — то есть конкретная
польза для его дела. Задача продавца —
понять, какую «дырку в стене» должна сде-
лать ваша вывеска для этого клиента, и уже
от этого выстраивать аргументацию.

РРааззннааяя  рроолльь  ввыыввеессккии::  
ккааккааяя  ззааддааччаа,,  ттааккииее  
ии  ааррггууммееннттыы

Вывеска в бизнесе может играть совер-
шенно разные роли. Для одних предпри-
нимателей это прежде всего способ прив-
лечения новых клиентов, увеличение тра-
фика с улицы. Для других — всего лишь
указатель, помогающий посетителю найти
вход. Третьи видят в оформлении фасада
важнейший элемент фирменного стиля,
который должен подчеркнуть статус брен-
да. Есть и те, кто воспринимает вывеску
как просто необходимую деталь оформле-
ния, без особых ожиданий от ее влияния
на продажи. Не понимая, к какому типу
относится ваш клиент, легко промахнуться
мимо его потребностей.

Практический опыт показывает, что
значимость вывески для клиентского по-
тока сильно зависит от специфики бизне-
са. Если магазин или кафе рассчитывает на
спонтанных прохожих, эффектная наруж-
ная реклама действительно способна при-
вести ощутимо больше посетителей. В

этом случае вы можете приводить данные
исследования, которые проводила между-
народная ассоциация ISA (International
Sign Association). Они утверждают, что
почти половина покупателей (49%), за-
шедших в магазин, делают это под влия-
нием симпатичной вывески, причём 17%
из них изначально вообще не планировали
покупок. Яркая вывеска привлекает вни-
мание, создает импульс — и человек вне-
запно превращается из прохожего в поку-
пателя. Согласно тем же исследованиям,
даже простая фасадная вывеска способна
повысить продажи магазина в среднем на
3%, а крупная отдельно стоящая конструк-
ция — на целых 15%. Цифры внушитель-
ные, и их можно приводить в пользу ин-
вестиций в наружную рекламу.

Однако при этом важно учитывать
контекст — эти цифры релевантны не во
всех случаях. Если бизнес основную часть
клиентов получает через цифровые кана-
лы — например, кафе раскручивается че-
рез социальные сети и работает через бро-
нирование столиков онлайн, или магазин
делает упор на доставку через сайт — роль 

Автор — Олег Вахитов, главный редактор журнала
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вывески в генерации потока заметно сни-
жается. Когда аудитория уже «приведена»
маркетингом из интернета, вывеска играет
скорее вспомогательную функцию: обоз-
начить место, оформить вход, соответ-
ствовать бренду, но не более. В таких слу-
чаях стандартные речи о «привлечении но-
вых клиентов с улицы» попадут в пустоту
— заказчик-то знает, что его клиенты при-
ходят не с тротуара, а с рекламной рассыл-
ки или поискового запроса.

Есть и промежуточные ситуации. Нап-
ример, если точка расположена в проход-
ном месте или в торговом центре, где и так
большой трафик, сама по себе вывеска мо-
жет не сильно влиять на поток — люди и

так зайдут по пути. Но для таких клиентов
вывеска может быть важна с точки зрения
конкуренции за внимание внутри этого
потока: выделиться среди десятков сосед-
них витрин, запомниться. Тут акценты
при продаже смещаются на дизайн, креа-
тив, уникальность решения.

ККееййсс  иизз  жжииззннии::  
ккооггддаа  лляяппыы  ннее  ппооммееххаа

Чтобы проиллюстрировать, почему
не всегда качество и крутость вывески
определяют успех бизнеса, приведу ре-
альный кейс. В Сочи на одной из набе-
режных расположен ресторан «Дельмар».
Чтобы войти в него, необходимо под-

няться по лестнице, которая ведет вдоль
стены, на которой расположилась вывес-
ка «Ресторан на пляже». Она имеет конт-
ражурную подсветку и, чтобы проводка
была не так заметна на светлой стене, её
небрежно замотали белой изолентой. Ни
один из представителей РПК не мог
пройти мимо, чтобы не сделать замеча-
ние по этому поводу. Однако никто из
посетителей, клиентов ресторана, этого
не замечал — заведении никогда не пус-
товало, а в вечернее время всегда были
аншлаги. 

Не вывеска, её качество, определяли
клиентский трафик, а локация и вкусная
еда. А выделиться среди других многочис-
ленных заведений помогал в целом фасад
здания, его архитектура и красивые ставни
окон. Вывеска служит лишь обозначением,
навигатором. Конечно, она должна допол-
нять внешний образ ресторана, но всё рав-
но выполнять второстепенную функцию в
клиентском трафике. 

Конечно, в данном случае это не аргу-
мент делать плохо — скорее, урок для про-
давцов. Если мы придём к владельцу тако-
го ресторана с типичной речью про «каче-
ство вывески, которое привлечёт вам кли-
ентов», он нам только улыбнётся. Его кли-
енты и так у дверей, а вывеска для него —
второстепенный нюанс. То, что кажется
важным вам как профессионалам, не всег-
да важно заказчику.

Зато в данном случае он может заду-
маться о вывеске как об имиджевой дета-
ли: раз ресторан процветает, пора «доупа-
ковать» бренд, разместить вывеску, кото-
рая подчеркнёт статус места. Индивиду-
альный подход в том и состоит, чтобы уло-
вить: какую задачу сейчас решает (или не
решает) вывеска у этого конкретного биз-
неса? В случае сочинского ресторана — яв-
но не задачу привлечения посетителей
(они уже есть), а задачу эстетики и соотве-
тствия уровню заведения. Совсем иной
разговор, верно?

Вывод прост: ццееннннооссттьь  ввыыввеессккии  вв  ггллаа--
ззаахх  ккллииееннттаа  ззааввииссиитт  оотт  ттоойй  ррооллии,,  ккооттооррууюю
ооннаа  ииггррааеетт  вв  ееггоо  ббииззннеесс--ммооддееллии. И эффек-
тивный менеджер по продажам должен
сначала выяснить эту роль, а уже потом
подбирать нужные аргументы. 



ООО «ТД ХИМСЫРЬЕ» 
post@hims.ru, www.hims.ru
Офис: г. Москва, ул. Большая Почтовая д. 55/59 стр. 1
8�800�500�10�69
Склад: г.Щёлково, Ул. Хотовская, д.49 ворота №2
8�499�288�70�49

ООО «ФорДА»:
info@forda.ru, www.forda.ru
www.forda�online.ru (интернет�магазин)
Санкт�Петербург (812)380�85�55
Москва +7 (495) 921�49�57
Подольск +7 (495) 921�49�59
Ангарск +7 (914) 895�01�58
Братск +7 (902) 764�30�40
Волгоград +7 (8442) 98�82�70
Екатеринбург +7 (343) 272�92�33
Иркутск +7 (914) 895�40�09
Красноярск +7 (391) 231�35�00
Новосибирск +7 (383) 286�87�68
Омск +7 (923) 670 61 88
Ростов�на�Дону +7 (863) 306�50�19
Уфа +7 (347) 295�65�25
Чита +7 (914) 350 00 14

ООО «ГК Ремэкс»
www.remex.ru
Офис и склад на Электрозаводской
Электрозаводская улица, 21с27
+7 495 995�49�49, mailbox@remex.ru
Офис и склад в Реутове
Фабричная улица, 3, Реутов
+7 495 926�30�63, mkad@remex.ru
Склад в Некрасовке
Пехорская улица, 1Вс1, +7 495 363�35�36
Санкт�Петербург
Офис и склад в Санкт�Петербурге
Люботинский проспект, д. 5Б, офис 7 
+7 812 363�35�36, +7 812 660�55�66
spb@remex.ru 

ООО «ТУПЛЕКС»
www.tuplex.ru
Центральный офис: г.Москва, ул.Трофимова, д.14, 
БЦ «Трофимовский»
+7 (495) 363 90 30, info@tuplex.ru
Склад: с. Остров, ул. Верхняя Слобода, д.2

Компания «Зенон Рекламные Поставки»
Москва � Гольяново +7 (495) 788�1133, gol@zenonline.ru
Москва � Лосиный остров
+7 (495) 788�9333, los@zenonline.ru

Демозал оборудования
143968, Россия, Московская область, г. Реутов, шоссе
Автомагистраль Москва � Нижний Новгород, 3к1
+7(495)788�07�75 Продажи,
+7(499)308�50�03 Сервис 
Отдел продаж � technic@zenonline.ru
Сервисная служба � service@zenonline.ru

Подмосковье � Одинцово +7 (495) 788�1516, 
odintsovo@zenonline.ru
Подмосковье � Подольск +7 (495) 788�0480,
podolsk@zenonline.ru
Архангельск +7 (8182) 46�5151, arh@zenonline.ru
Барнаул +7 (3852) 53�6677, brn@zenonline.ru
Белгород +7 (4722) 733�000, bel@zenonline.ru
Владивосток +7 (423) 243�7744, vlad@zenonline.ru
Владимир +7 (4922) 47�4646, vmir@zenonline.ru
Волгоград +7 (8442) 95�7171, vgrad@zenonline.ru
Воронеж +7 (473) 246�0222, vrn@zenonline.ru
Екатеринбург +7 (343) 344�3447, eburg@zenonline.ru
Ижевск +7 (3412) 57�0505, izh@zenonline.ru
Иркутск +7 (3952) 48�6161, irk@zenonline.ru
Казань +7 (843) 2�120�120, kazan@zenonline.ru
Калининград +7 (4012) 67�2267 ,kgrad@zenonline.ru
Краснодар +7 (861) 212�6767, kdar@zenonline.ru
Красноярск +7 (391) 223�5757, krs@zenonline.ru
Курск +7 (4712) 227�227, kursk@zenonline.ru
Липецк +7 (4742) 232�232, lip@zenonline.ru
Нижний Новгород +7 (831) 4�292�000, nnov@zenonline.ru

ПЛЕКС: акрил, известный всем
ДЕСТЕК: самый полный ассортимент

DESTEK

www.destek.ru
info@destek.ru
t.me/destek_russia
vk.com/destekrussia
+7 (495) 517−9332

ДИЛЕРЫ И ТОРГОВЫЕ ПАРТНЕРЫ ООО «ДЕСТЕК» ПО РЕАЛИЗАЦИИ PLEXISTEK®

Новосибирск +7 (383) 289�9092, nsk@zenonline.ru
Омск +7 (3812) 906�000, omsk@zenonline.ru
Оренбург +7 (3532) 451�451, oren@zenonline.ru
Пенза +7 (8412) 99�1122, penza@zenonline.ru
Пермь +7 (342) 215�5353, perm@zenonline.ru
Пятигорск +7 (8793) 975�975, kmv@zenonline.ru
Ростов�на�Дону +7 (863) 295�45�55, rost@zenonline.ru
Рязань +7 (4912) 51�5252, rzn@zenonline.ru
Самара +7 (846) 374�50�00, sama@zenonline.ru
Санкт�Петербург +7 (812) 622�02�02, spb@zenonline.ru
Саранск +7 (8342) 54�61�61, snsk@zenonline.ru
Саратов +7 (8452) 477�111, sar@zenonline.ru
Смоленск +7 (4812) 25�05�15, smol@zenonline.ru
Сочи +7 (862) 555�10�70, sochi@zenonline.ru
Ставрополь +7 (8652) 33�50�50, stv@zenonline.ru
Тамбов +7 (4752) 493�493, tmb@zenonline.ru
Тольятти +7 (8482) 29�00�00, tlt@zenonline.ru
Томск +7 (3822) 990�800, tomsk@zenonline.ru
Тула +7 (4872) 525�444, tula@zenonline.ru
Тюмень, ХМАО, ЯНАО +7 (3452) 35 88 99,
+7(982) 940 2969 tmn@zenonline.ru
Ульяновск +7 (8422) 585�585, ulya@zenonline.ru
Уфа +7 (347) 286�66�55, ufa@zenonline.ru
Хабаровск +7 (4212) 76�80�90, khab@zenonline.ru
Чебоксары +7 (8352) 57�11�11, chbox@zenonline.ru
Челябинск +7 (351) 214�54�00, chel@zenonline.ru
Якутск +7 (4112) 318�000, ykt@zenonline.ru
Ярославль +7 (4852) 26�08�08, yar@zenonline.ru
Республика Беларусь, г. Минск, ул. Радиальная, 11А
+375 17 311 50 51, minsk@zenon.by
Республика Казахстан, г. Алматы, ул. Майлина 11/3
+7 727 339 1139, almaty@zenon.kz

«Формула Пласт»
г. Москва, 6�я Радиальная ул., д. 62, стр. 1 (территория
завода «Огонек»)
Многоканальный телефон: +7 (495) 142�14�10
e�mail: info@formula�plast.ru 
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Современный рынок труда ставит перед HR�специалистами множест�
во сложных задач. В малом бизнесе эти вызовы ощущаются особен�
но остро: ограниченные ресурсы мешают полноценно конкурировать
за квалифицированные кадры и внедрять передовые HR�практики.

Менеджмент как инструмент
мотивации: что работает
лучше денег?

Опрошенные нами HR-директора нес-
кольких компаний в сфере проектирова-
ния и производства рекламных конструк-
ций назвали ключевыми проблемами нех-
ватку персонала, снижение вовлеченности
сотрудников и высокую текучесть кадров.

✔ ДДееффиицциитт  ккввааллииффиицциирроовваанннныыхх  ккаадд--
рроовв.. На рынке ощутимо не хватает специа-
листов, особенно рабочих и технических
специалистов — так называемых «синих
воротничков». Проблему усугубляет старе-
ние кадров: многие опытные мастера
приближаются к пенсионному возрасту, а
молодежь не стремится в производствен-
ную сферу. Кроме того, у HR малых компа-
ний ограничен доступ к современным
цифровым сервисам для автоматизиро-
ванного подбора, поэтому закрывать ва-
кансии быстро им сложнее.

✔ ННииззккааяя  ввооввллееччееннннооссттьь  ии  ммооттиивваацциияя
ппееррссооннааллаа..  Во многих организациях отсут-
ствуют четкие карьерные перспективы для
сотрудников. Рутинные задачи и перегруз-
ка приводят к профессиональному выго-
ранию. Сотрудники порой не готовы
брать на себя дополнительную ответствен-

ность и проявлять инициативу, если не ви-
дят для себя возможностей роста.

✔ ССллоожжннооссттии  сс  ууддеерржжааннииеемм  ппееррссооннааллаа..
Многие работники выдвигают высокие
требования к заработной плате или пред-
почитают удаленный формат работы. Ло-
яльность к работодателю снижается: мало
кто из линейного персонала планирует
строить долгую карьеру в одной компа-
нии. Кадровый голод усиливает конкурен-
ция со стороны крупных корпораций и
даже других секторов (доставка, маркетп-
лейсы, IT), где условия нередко привлека-
тельнее.

Среди причин этой ситуации HR-ди-
ректора выделяют несовершенство систе-
мы нематериальной мотивации персонала,
отсутствие понятных возможностей карь-
ерного роста, неготовность компаний
удовлетворять возросшие запросы соиска-
телей с рынка и недостаточные инвести-
ции в развитие HR-бренда (репутации
компании как работодателя). Также отме-
чается технологическое отставание: круп-
ные компании активно внедряют цифро-
вые инструменты для автоматизации рек-

рутмента, тогда как в малом бизнесе самая
трудоемкая работа по подбору персонала
ложится на плечи HR-менеджеров.

Как же HR-менеджеры малого бизнеса
адаптируются к новым реалиям? Какие
подходы к мотивации — от развития внут-
реннего обучения до внедрения гибрид-
ных форматов работы — действительно
работают лучше денег? Как усилить бренд
работодателя без больших бюджетов? И
какие инструменты помогают удержать
ценных сотрудников в условиях жёсткой
конкуренции за кадры? Практика показы-
вает: даже с ограниченными ресурсами
можно выстроить эффективную систему
управления персоналом.

Эксперты компании «ЭКОПСИ Кон-
салтинг» предлагают рассматривать эф-
фективность управления персоналом че-
рез формулу эффективности: 

««ЛЛююддии  еессттьь»»  х ««ЛЛююддии  ууммееюютт»»  х ««ЛЛююддии  ххооттяятт»»
/ ««ООррггааннииззааццииоонннныыее  ббааррььееррыы»»..

Иными словами, они считают, что ус-
пех зависит от того, удалось ли привлечь
людей, обладают ли они необходимыми
профессионально важными качествами,
хотят ли они вовлекаться в работу и
жизнь компании, а также от уровня внут-
рифирменных препятствий и ограниче-
ний. Рассмотрим каждый из этих элемен-
тов подробнее.

Автор — Сергей Смоленцев, директор проектов, 
«Центр оценки», «ЭКОПСИ Консалтинг»
Smolentsev@ecopsy.ru
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ЕЕссттьь  ллии  ллююддии??

Кадровый дефицит на рынке труда —
реальность. Наиболее очевидная причина
— демографическая. Так, в 2024 году на
пенсию вышло на 400 тысяч человек боль-
ше, чем пополнило рынок труда.

Однако есть и субъективный фактор:
ощущение нехватки специалистов во мно-
гом зависит от самого работодателя. Там,
где сильный HR-бренд и привлекательная
корпоративная культура, привлечение
персонала даётся проще. Компания, кото-
рая предлагает развитую систему немате-
риальной мотивации и комфортные усло-
вия работы, притягивает кандидатов даже
в дефицитных сегментах. А вот малоизве-
стной фирме с тусклым имиджем работо-
дателя и высоким уровнем бюрократии
найти людей значительно труднее, даже
если на рынке формально есть соискатели.

Для малого бизнеса отсюда следует оче-
видный вывод: даже при общем дефиците
кадров усиление собственного бренда ра-

ботодателя и забота о репутации на рынке
труда способны существенно облегчить
поиск нужных людей. Инвестируя в прив-
лекательность условий труда и ценностное
предложение для персонала, небольшая
компания повышает шансы, что нужные
специалисты к ней придут.

ЛЛююддии  ууммееюютт??

Даже если в компанию пришли люди,
важно понять, умеют ли они эффективно
работать. Иными словами, соответствуют
ли их компетенции тем задачам, которые
стоят перед бизнесом. Здесь на помощь
приходит объективная оценка навыков и
знаний сотрудников. Структурированные
методы оценки (тесты, ассессмент-центры,
практические задания) позволяют полу-
чить достоверную информацию о профес-
сиональных качествах работника, его по-
тенциале и степени соответствия должнос-
ти. Более обоснованные кадровые решения
в результате снижают риск ошибок при

найме и продвижении персонала и повы-
шают общую эффективность компании.

Практика подтверждает значимость
оценки компетенций. Согласно масштаб-
ному исследованию ЭКОПСИ «Практики
оценки персонала в России» (2024), фор-
мальные процедуры оценки персонала
применяют 83% организаций — для срав-
нения, в 2015 году таких было лишь 70%.
Бизнес всё активнее инвестирует в оценоч-
ные инструменты, понимая их пользу для
отбора и развития сотрудников. (Подроб-
ный отчет можно получить, перейдя по
QR-коду 1).

Рекомендация для малого бизнеса: да-
же небольшим компаниям не стоит пре-
небрегать деловой оценкой людей. Пусть
ресурсов меньше, но можно внедрить
простые шаги — например, использовать
недорогие психометрические тесты и оп-
росники, заменить биографические ин-
тервью на структурированные (интервью
по компетенциям), проводить так называ-
емые «Центры оценки» при приёме на ра-
боту и назначении на ответственные долж-
ности. Это поможет убедиться, что новый
сотрудник действительно обладает нуж-
ными качествами и мотивацией, и убере-
жёт от ситуаций, когда человек «не на сво-
ём месте», а значит или» «бизнес сожжет»,
или сам «сгорит на работе». 

ЧЧееггоо  ххооттяятт  ллююддии??

Чтобы сотрудники были мотивирова-
ны, работодателю важно понимать, чего
они хотят. В первую очередь, конечно, речь
о материальной стороне — уровне оплаты
труда. Зарплата остаётся одним из главных
факторов удовлетворённости и удержания
персонала, поэтому HR-менеджеры прис-
тально следят за её динамикой на рынке.

Показательный барометр настроений
— исследование «Индекс сварщика», еже-
месячный обзор зарплат рабочих специ-
альностей от ЭКОПСИ (QR-код 2). В 2024
году, по данным этого обзора, оплаты тру-
да росли рекордными темпами, разогревая
ожидания кандидатов.

«В прошлом году рынок буквально раска-
лялся: средний оклад рабочих профессий вырос
на 22%, совокупный доход — на 23%. Лидера-
ми роста были позиции 3-4 разрядов, так
как компании «бились» за эти кадры с ри-
тейлом и службами доставки. Это создало 

Формула эффективности персонала «ЭКОПСИ Консалтинг»

Численность населения РФ по возрасту (данные на 01.01.2023 года)
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завышенные ожидания и ускорило рост зап-
росов кандидатов», — комментирует Ека-
терина Варга, руководитель исследования
рынка труда рабочих профессий «Индекс
сварщика».

Однако к середине 2025 года маятник
качнулся в обратную сторону. Бум замед-
лился: на массовых квалифицированных
позициях (3-6-й разряды) реальные выпла-
ты просели на 1-3%, а «элита» удержала
лишь символический рост порядка 3-6%.
Обычно работодатели индексируют оклады
в марте-апреле, но в 2025-м этого не прои-
зошло: предприятия взяли паузу в ожида-
нии развития экономической ситуации. Су-
щественно сократились переработки и над-
бавки за сверхурочную работу. Доля доплат
за переработки, по данным обзора, снижа-
ется уже несколько месяцев подряд. 

Так, у высококвалифицированных спе-
циалистов 7-8 разрядов дополнительные
выплаты за переработки сократились при-
мерно с 25% их дохода (в декабре 2024 г.)
до 10% (в апреле 2025 г.), а у массовых 3-5
разрядов — с ~12% до 3-6%. Аналогично,
после всплеска в январские праздники вер-
нулись к обычному уровню надбавки за
работу в ночные смены и выходные. Ина-
че говоря, рынок зарплат рабочих кадров
остыл: средние уровни стабилизирова-
лись, и работодатели стали осторожнее от-
носиться к увеличению выплат.

При этом разрыв между квалификаци-
онными уровнями увеличился. Если зарп-
латы работников средней квалификации
(3-5 разряды) несколько снизились, то са-
мые дефицитные высококлассные специа-
листы (7-8 разряды) сумели удержать своё

вознаграждение, ещё больше оторвавшись
от «базы».

Что всё это значит для малого бизнеса?
✔ ООппаассннооссттьь  ппееррееппллааттыы.. Пытаться дог-

нать максимальные зарплатные вилки
конца 2024 года сегодня уже избыточно:
рынок остыл, и прежние щедрые предло-
жения сейчас окажутся выше среднеры-
ночных.

✔ РРиисскк  ппооттееррии  ээккссппееррттоовв. «Точки дав-
ления» сместились: высококвалифициро-
ванные сотрудники по-прежнему в дефи-
ците, и разрыв в доходах между ними и ря-
довыми позициями растёт. Это повышает
риск ухода ценных экспертов туда, где зап-
латят заметно больше.

✔ ННееооббххооддииммаа  ттооччееччннааяя  ккооррррееккцциияя.
Нужен прицельный подход к пересмотру
зарплат. Регулярный мониторинг рынка
(желательно ежеквартальный) позволит
адресно повышать ставки там, где риск
увольнения максимален, не раздувая при
этом общий фонд оплаты труда.

Эксперты советуют HR-специалистам
малого бизнеса держать руку на пульсе
рынка вознаграждений. Оптимально пе-
ресматривать зарплатную политику хотя
бы раз в квартал, опираясь на свежие от-
раслевые обзоры, а не запаздывающие го-
довые отчёты. Это поможет не переплачи-
вать сверх меры и в то же время не отста-
вать от рынка, чтобы и финансовые воз-
можности компании, и ожидания сотруд-
ников развивались синхронно.

ККаакк  ссннииззииттьь  ооррггааннииззааццииоонннныыее  
ббааррььееррыы??

Даже набрав квалифицированных сот-
рудников и предложив им конкурентную
оплату, компания может недополучать ре-
зультат, если внутри мешают организаци-
онные барьеры. Бизнес-процессы, стиль
управления являются источником немате-
риальной мотивации персонала, которая в
свою очередь серьезно влияет на бизнес-
результаты компании. Поэтому нематери-
альная мотивация сотрудников становится
тем самым «скрытым резервом» эффек-
тивности. Исследования Gallup подтверж-
дают: организации с высоко вовлечённы-
ми сотрудниками получают на 21% боль-
ше прибыли по сравнению с компаниями,
где персонал не чувствует включённости.

Воспринимаемая доступность квалифицированных кадров

QQRR--11.. «Практики оценки персонала 
в России» сентябрь 2023-январь 2024

QQRR--22.. «Индекс сварщика», ежемесячный
обзор зарплат рабочих специальностей
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«Это работает в любой отрасли и
стране. В мотивации сотрудников заинте-
ресованы обе стороны. Для руководителей
— это возможность повысить производи-
тельность. Для сотрудников — это кри-
терий выбора работодателя. Работники
стремятся устроиться туда, где предлага-
ют не только достойную зарплату, но и
поддерживают их мотивацию: поощряют
достижения, создают условия для карьерно-
го роста», — говорит Юлия Жданова, пси-
холог (НИУ ВШЭ) и разработчик психоло-
гических тестов для оценки персонала.

Существует множество способов повы-
сить мотивацию команды без прямых де-
нежных затрат. Но какие стратегии
действительно доказали свою эффектив-
ность? Ниже перечислены несколько под-
ходов к нематериальной мотивации, подт-
верждённых исследованиями и практикой:

✔ ЧЧёёттккииее,,  ддооссттиижжииммыыее  ццееллии.. Поста-
новка понятных целей — мощный моти-
ватор для сотрудников. По данным иссле-
дования McKinsey, 72% работников счита-
ют наличие чётких целей сильнейшим сти-
мулом для продуктивной работы[15]. Важ-
но, чтобы цели были измеримы и соотне-
сены с общими задачами компании. Конк-
ретные, значимые цели повышают резуль-

тативность труда на 12-15% по сравнению
с ситуацией, когда цели отсутствуют либо
сформулированы расплывчато.

✔ ССллоожжнныыее  ии  ииннттеерреесснныыее  ззааддааччии. Ещё
один метод мотивации — предлагать сот-
рудникам сложные, амбициозные задачи.
Решая их, человек выходит из рутины и
подтверждает самому себе и окружающим
свою компетентность. Это повышает инте-
рес к работе и готовность вкладывать уси-
лия. Научные данные свидетельствуют, что
высокая сложность задач при разумных
дедлайнах вызывает у сотрудников пози-
тивные эмоции (энтузиазм, удовлетворе-
ние от достижения цели), что косвенно
улучшает показатели производительности.

✔ РРееггуулляяррннааяя  ооббррааттннааяя  ссввяяззьь.. Частая,
конструктивная обратная связь от руково-
дства — один из самых сильных факторов
мотивирования персонала. Через обрат-
ную связь руководитель демонстрирует за-
интересованность в росте результатов сот-
рудника, и такое внимание побуждает ста-
раться усерднее. Причём исследования по-
казывают: максимальная вовлечённость
наблюдается, когда отзыв даётся лично, в
живом диалоге, а не посредством почты
или мессенджера.

✔ ЛЛииччнныыйй  ииннттеерреесс  ии  ппооддддеерржжккаа. Иск-
ренний интерес руководства к сотрудни-

кам — их личным достижениям, труднос-
тям, профессиональным целям — форми-
рует атмосферу доверия и укрепляет моти-
вацию. Не менее важна и управленческая
поддержка: подчинённые тех руководите-
лей, которые освоили навыки поддержи-
вающего менеджмента (активное слуша-
ние, помощь в решении проблем), демон-
стрируют более высокую вовлечённость и
продуктивность.

✔ ППррииззннааннииее  ззаассллуугг.. Культура призна-
тельности даже за небольшие успехи за-
метно повышает вовлечённость сотрудни-
ков. Согласно исследованиям, благодар-
ность за хорошо выполненную работу
напрямую коррелирует с уровнем вовле-
чённости, независимо от сложности труда
и личных ресурсов работника. Регулярное
признание достижений мотивирует персо-
нал совершенствоваться дальше. Важно
отмечать разные виды вклада — и генера-
цию идей с усилиями, и командное взаи-
модействие, и влияние на результаты ком-
пании (например, рост удовлетворённости
клиентов). Руководству следует внедрять и
поощрять программы признания на пос-
тоянной основе, чтобы благодарность ста-
ла частью корпоративной культуры.

Таким образом, менеджмент действи-
тельно может стать мощным инструмен-
том мотивации — порой более действен-
ным, чем прямое повышение зарплаты.
Малый бизнес, ограниченный в ресурсах,
способен выигрывать борьбу за кадры не
рублём, а умелой работой с людьми. Для
этого важно привлечь «своих» сотрудни-
ков (через сильный HR-бренд, репутацию
и тщательный отбор); убедиться в их ком-
петентности (оценка и обучение); понять
их ожидания (конкурентная оплата и ком-
фортные условия); и устранить лишние
преграды в работе (бюрократию, неэф-
фективные практики).

Сфокусировавшись на этих направле-
ниях, даже небольшая компания сможет
сформировать лояльную, вовлечённую ко-
манду. Грамотное управление персоналом
перестаёт быть просто административной
функцией — в умелых руках оно превра-
щается в стратегический инструмент мо-
тивации, который действительно работает
лучше денег.

В статье использованы материалы
компании «ЭКОПСИ Конслатинг.

Динамика роста зарплат по разрядам от начала года



проектиндустриальное чтиво32

Наружка. Издание для производителей рекламы №165. Август 2025

Проект Brewers Hill в Балтиморе — это не просто реконструкция ис�
торических зданий, а пример того, как наружная реклама и визуаль�
ные элементы могут стать символами городской идентичности. В ос�
нове проекта — адаптивное переосмысление двух легендарных пи�
воварен: Gunther Brewery и National Brewery, некогда производив�
шей известное в США пиво Natty Boh.

Маскот, который
подмигивает городу:
вывески квартала
Brewers Hill в Балтиморе

Фото: Patrick Ross
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ООтт  ааррххииттееккттууррыы  кк  ззннааккооввоойй  
ввииззууааллььнноойй  ккооммммууннииккааццииии

Компания Ashton, курировавшая
оформление, вместе с командой на месте
создала серию оригинальных рекламных
конструкций, придающих району атмос-
феру «золотого века пивной рекламы»
1950-х годов. Особое внимание уделялось
использованию узнаваемых форм, матери-
алов и световых эффектов.

ННееооннооввыыйй  ггииггааннтт,,  ссттааввшшиийй  
ггооррооддссккиимм  ссииммввооллоомм

Кульминацией проекта стала 9-метро-
вая (27х30 футов) неоновая фигура мисте-
ра Боу (Mr. Boh) — легендарного персона-
жа, ставшего маскотом пива Natty Boh. Его
контур выполнен с помощью трубок крас-
ного неона, а динамический элемент —
мигающий глаз — добавляет вывеске жи-
вость и интерактивность. Это пример
удачного применения технологий анима-
ции в неоновой рекламе: простая механика
делает вывеску «живой», вызывая эмоции
у горожан и туристов.

ККллаассссииччеессккииее  ппррииееммыы  
сс  ссооввррееммеенннныымм  ппооддххооддоомм

В основе визуального оформления
района легла идея использовать форму бу-
тылочных крышек для идентификацион-
ных табличек зданий. Этот простой, но вы-
разительный прием сразу вызывает ассоци-

ации с пивоваренной историей места. Глав-
ная вывеска Brewers Hill выполнена объем-
ными буквами с неоновой окантовкой, что
придает ей ретро-очарование и обеспечи-
вает отличную видимость в вечернее время
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когда свет мягко окутывает фасады. Вдоль
улиц появились иллюстративные росписи и
муралы, вдохновленные винтажной рекла-
мой, благодаря которым атмосфера района
наполняется духом ушедших эпох и возни-
кает культурная связь с прошлым. А на од-
ной из построек установлены необычные
часы: их стрелки превращены в руки маско-
та мистера Боу, превращая даже такие ути-
литарные детали в часть общего художест-
венного языка района.

ККооммммееррцциияя,,  ппрреевврраащщёённннааяя  
вв  ииссккууссссттввоо

Этот проект показывает, как продуман-
ные рекламные конструкции могут не
только выполнять функцию навигации и
брендирования, но и становиться частью
городской среды. Они работают на узнава-
емость места, туристическую привлека-
тельность и создают эмоциональную связь
у жителей с районом.

Проект Brewers Hill демонстрирует, как
технологии наружной рекламы — неон,
объёмные буквы, художественная роспись
и динамические элементы — могут быть
интегрированы в культурный контекст.
Результат — не просто вывеска, а городс-
кой символ, который подмигивает прохо-
жим и приглашает в прошлое с современ-
ным акцентом.
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сублимации, пластиковые карты.

ООррггссттееккллоо
+7 (495) 120-33-68
https://orgsteklo.com/
Торговля листовыми пластиками.

ССААЙЙНН  ССЕЕРРВВИИСС
Тел.: 8 800 555-94-19
https://sign-service.ru/
Чернила: сольвентные, экосольвентные, УФ, текстильные,
DTF-чернила, УФ-лак и праймеры. Пленка для DTF печати.
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ККооммппаанниияя  ввыыссттааввооччнныыее  ммааттееррииааллыы
+7 (499) 917 03 90 многоканальный
https://www.bestly.ru/
Светодиодные ленты, контроллеры, блоки питания,
светодиодные модули, хомуты.

ССТТММ
+7 (495) 363-9339
https://www.elf-light.ru/
Производство и поставка светодиодной продукции,
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РРДДПП  ТТРРЭЭЙЙДД
+7 (495) 260-18-61 
https://www.rdptrade.ru/
Оборудование для производства объёмных букв из жидкого
акрила, бортогибы. УФ-принтеры.

РРууссссККоомм
+7 (495) 785-5805
https://russcom.ru/
Широкоформатные и сувенирные принтеры Mimaki
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+7 (495) 225-50-43
https://технографика.рф/
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