






Система скрытых петель от Vorne обе-
спечивает: 

•	 Эстетичность
•	 Безопасность
•	 Прочность и эргономичность
•	 Простая установка
•	 Защитное покрытие

ЭСТЕТИЧНОСТЬ
Все компоненты системы находят-

ся внутри рамы и створки. Помимо 
оконной ручки никакие элементы окна 
не видны и благодаря этому, окно вы-
глядит более лаконично и гармонично.

БЕЗОПАСНОСТЬ
Система скрытых петель VORNE обе-

спечивает полную изоляцию от ветра, 
дождя и пыли. При интенсивной цир-
куляции воздуха, система безопасности 
предотвращает сбой и повреждение 

створки в откидном положении. Огра-
ничитель поворота на 90 градусов за-
щищает от внезапных захлопываний, 
а блокиратор-микролифт предотвра-
щает откидывание створки поворот-
но-откидного окна из распашного по-
ложения. Петли, скрытые в профиле, 
обеспечивают дополнительную защиту 
от взлома. Защитные цапфы располо-
женные на верхней части рамы и регу-
лировка прижима створки к раме, нахо-
дящаяся в верхних ножницах, идеально 
подходит для защиты жилых помеще-
ний. Защитные грибоподобные цапфы 
системы Vorne обеспечивают безопас-
ность на высоком уровне так как меха-
низм имеет лучшую стойкость к механи-
ческим воздействиям.   

ПРОЧНОСТЬ  
И ЭРГОНОМИЧНОСТЬ
Угол открытия до 100 градусов обеспе-

чивает широкий угол обзора. Грузоподъ-
емность до 100 кг. Система скрытых петель 
VORNE применима к профилям как из ПВХ, 
так и из древесины и алюминия (16 мм).

Диапазон применения:
Ширина: 375-1350 мм
Высота: 380-2400 мм
Макс. вес створки: 
130 кг с комбинациями петель
Для использования с 9 и 13 системами
Высота наплава 18 и 20 мм

ПРОСТАЯ УСТАНОВКА
Скрытая петлевая система Vorne ис-

пользуется с меньшим количеством 
компонентов, соответственно установка 
происходит легче и быстрее. Скрытые 
петли позволяют без проблем монтиро-
вать створку одному человеку. Возмож-
ность регулировки всех частей одним 
ключом. Нет необходимости в сверле-
нии на видимых поверхностях окна.

СКРЫТЫЕ ВОЗМОЖНОСТИ VORNE
Система скрытых петель от Vorne – это элегантность, скрытая в деталях для ценителей стильного  
дизайна, превосходного качества и функциональности. 
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«Ворне Оконные  
и Дверные Системы» 
г. Киев, ул. Сырецкая, 27А
e-mail: support@vorne.ua
Тел.: 0 800 301233
www.vorne.ua

ЗАЩИТНОЕ ПОКРЫТИЕ
Группа петель находится в профильных 

каналах там, где они не повреждаются. 
Коррозионно стойкие скрытые петли 
Vorne обеспечивают долговечность со 
специальным покрытием, выполненным 
с использованием нанотехнологий.

Система скрытых петель VORNE по-
зволяет осуществить любые творческие 
фантазии и самые смелые дизайнерские 
решения.
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▌Разные варианты крепления
Обе серии дверных петель под назва-

нием Hahn KT-RKN и Hahn KT-RKV име-
ют 2-х и 3-х компонентную версию. 
Они отличаются только по месту кре-
пления. Так, дверная петля KT-RKN при-
кручивается в наплав, что позволяет 
избежать прерывания уплотнителя 
двери. А крепление петли KT-RKV осу-
ществляется в фальцевом пространстве, 
что в случае с роликовыми петлями яв-
ляется обычной практикой.

▌Эффективный монтаж в цеху 
и на строительном объекте
В зависимости от конструкции дверно-

го профиля 3-х компонентная версия пет-
ли может нести створку весом до 120 кг,  
а 2-х компонентная соответственно – 
до 90 кг. Обе версии петли имеют длин-
ные штифты, которые обеспечивают 
равномерное распределение сил, дей-
ствующих на дверную петлю. Привязка 
к профилю осуществляется самонарезны-
ми винтами непосредственно в армиро-
вание рамного профиля. Дополнительно 
компания Dr. Hahn предлагает возмож-
ность крепления петель только за одну 
стенку передней камеры профиля – 

то есть только в пластик, предварительно 
просверлив соответствующие отверстия 
и применив укороченные штифты и само-
нарезные винты. При таком креплении 
дверной петли максимальный вес створ-
ки не должен превышать 80 кг. 

В случае с 3-х компонентной версией 
петли, установка и снятие створки отли-
чаются особой комфортабельностью. 
Верхний компонент петли можно снять 
и установить в любом положении створ-
ки, не ослабляя при этом крепёжные 
винты. Установка створки выполняется 
также, как и в случае с 2-х компонент-
ной версией петли, и лишь после этого 
осуществляется соединение и фиксация 
верхнего компонента петли. Это значи-
тельное преимущество монтажа оце-
нят установщики дверей на строитель-
ном объекте. В случае низких откосов 
в дверных проёмах створка снимается 
подобным образом.

▌Подходит для всех распро-
странённых профильных 
систем из ПВХ
Для обеспечения возможности опти-

мальной привязки петли к геометрии 

профильных систем существуют модифи-
кации петли KT-RKN, компоненты которой 
имеют прямой угол привязки (0°) либо 
немного скошенный (5°). То есть имеются 
разные возможности комплектации, что-
бы производители дверей могли выбрать 
именно тот вариант роликовой петли, 
который оптимально подходит для удов-
летворения их требований. Обе серии 
дверной петли применимы для профиль-
ных ситуаций с наплавом от 16,5 до 26 мм. 
Наличие универсального шаблона облег-
чит производителю дверей монтаж петли 
в цеху или в мастерской.

▌Регулировка в трёх 	
плоскостях 
Регулировка этих двух серий петель 

осуществляется на установленной 
створке в шести направлениях:

•	 По вертикали +/- 3 мм
•	 По горизонтали также +/- 3 мм
•	 Регулировка прижима створки  

+/- 1,0 мм
Дверные петли в равной мере под-

ходят для створок как с лево-, так 
и с правосторонним открыванием со-
гласно DIN. Максимальный угол откры-
вания –180°.

Компания Dr. Hahn представляет новые роликовые 
петли KT-RKN & KT-RKV для дверей из ПВХ

Немецкий специалист по дверным петлям – компания Dr. Hahn показывает производителям пластиковых две-
рей сразу четыре новых модификации роликовых петель. При этом конструкторы компании особое внимание 
уделили тому, чтобы дверная петля получила филигранный дизайн и при этом несла весовые нагрузки, ти-
пичные для дверей из ПВХ.
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▌Соответствие высоким тре-
бованиям дизайна
Контур петли сохраняется даже 

при максимальных параметрах регули-
ровки, которая, кстати, очень плавная. 
При этом незаметно ни регулировочного 
паза, ни бокового смещения компонен-
тов контура петли. Наружный диаметр 
контура петли – всего 18 мм. Высо-
та 2-х компонентной петли – 144 мм,  
а 3-х компонентной – 189 мм. Кроме 
того, на створке 3-х компонентная вер-
сия приятно радует глаз своими пропор-
циями. Данные дверные петли можно 
заказать в любом цвете по системе RAL. 
В зависимости от индивидуальных цве-
товых предпочтений, петли могут по-
ставляться с белыми или чёрными пла-
стиковыми компонентами.

▌Длительная устойчивость к 
атмосферному воздействию
Для обеспечения эксплуатации в реги- 

онах с суровым климатом, компания  
Dr. Hahn использует при производстве 
дверных петель материалы, отличающиеся 
особо длительной устойчивостью к атмос-
ферному влиянию. Данные дверные петли 
пригодны для длительной эксплуатации, 
в частности, в приморских регионах. 

▌Подготовка к испытаниям на 
получение сертификата со-
ответствия (CE)
По информации компании Dr. Hahn, 

в данный момент идёт подготовка к те-
стированию и классификации данных 
дверных петель по норме EN 1935. 

Обе версии дверной петли по-
ставляются предварительно готовы-
ми к монтажу в отдельной упаковке 
по 1 шт., либо в промышленной упаков-
ке по 24 шт. Начало поставок намечает-
ся с мая 2020 года. Размещение заказов 
на данные петли возможно уже с апреля  
2020 года.

▌Сферы применения:
Двери из пластикового профиля 

как в жилищном, так и в объектном 
строительстве:

•	 Основные входные двери.
•	 Боковые входные двери.
•	 Квартирные двери с замком.
•	 Функциональные двери, например, 

двери в эвакуационных проходах.

▌Технология / Монтаж:
•	 Материал: экструдированный алю-

миний.

•	 Тип крепления: непосредственно 
на раме и створке.

•	 Модификации: для конструкций 
профиля с наплавом 16,5 – 26,0 мм.

•	 Нагрузка: в зависимости от кон-
струкции профиля
3-х компонентная – макс. 120 кг;
2-х компонентная с длинными 
штифтами – макс. 90 кг;
2-х компонентная с короткими 
штифтами – макс. 80 кг.

•	 Регулировка: створка регулируется 
в шести направлениях:
по горизонтали, плавно ± 3 мм;
по вертикали, плавно ± 3 мм;
регулировка прижима уплотнителя 
створки ± 1,0 мм.

•	 Цвет: петли поставляются в любом 
цвете по системе RAL.

Dr. Hahn GmbH & Co. KG
Себастиан Леманн / Sebastian Lehmann
Моб. тел. +38 050 556 9768
sebastian.lehmann@dr-hahn.de
www.dr-hahn.ru

Петля KT-RKN, 2-компонентная, закрытое и открытое положение

Петля KT-RKN, 3-компонентная, закрытое и открытое положениеПетля KT-RKN, 3-компонентная
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SOMA FIX
ВО ВРЕМЯ КАРАНТИНА

РЕШИТЕЛЬНЫЕ ШАГИ 
КОМАНДЫ ПРОФЕССИОНАЛОВ

Центр обслуживания клиентов

0 800 200 700
www.kt.ua, www.somafix.ua

– НАДЕЖДА, МАССОВАЯ ПАНДЕМИЯ 
ПОВЛИЯЛА НА ВСЕХ, А КАК СЛОЖИВ-
ШАЯСЯ СИТУАЦИЯ ОТРАЗИЛАСЬ НА ДЕ- 
ЯТЕЛЬНОСТИ ВАШЕЙ КОМПАНИИ?

   – Безусловно ситуация из-за массовой 
пандемии затронула каждое предприя-
тие в общем и каждого работающего на 
нем сотрудника, в частности. Еще в на- 
чале года, наблюдая за ситуацией в Ки- 
тае, большинство из нас не могли пред- 
положить, что все наберет такие серь- 
езные обороты и проблема достигнет 
мирового масштаба. Лично я не помню, 
что бы ранее в мире объявлялась пан- 
демия и собственно ни у кого из нас не 
было опыта работы в подобных ограни-
чивающих условиях.
      В начале года все строили планы, на 
предприятиях утверждались стратегии, 
но все изменилось буквально в считан-
ные дни. Мы не стали исключением. С 
объявлением карантина и ужесточением 
карантинных мер в Украине покупатель-
ская способность начала падать, соот- 
ветственно упал спрос на продукт. Боль- 
шинство наших партнеров вынуждены 
были временно закрыть свои торговые 
точки, магазины и даже целые предпри-
ятия. Больше всего пострадал малый 
бизнес, но думаю, что данная ситуация, 
вернее ее последствия для экономики 
не только Украины, но и всего мира от- 
разится абсолютно на всех.

  – КАК БЫСТРО ВАША КОМПАНИЯ 
СУМЕЛА ПЕРЕСТРОИТЬСЯ И АДАПТИ-
РОВАТЬСЯ К ТЕКУЩИМ УСЛОВИЯМ?

  – Я бы сказала, что мы очень быстро 
перестроились. Первое решение и на 
мой взгляд одно из самых важных ре- 
шений, которое было принято, это опе- 
ративное обеспечение товарных запа- 
сов, так как мы понимали, что ни одна 
ситуация не может длиться вечно и от- 
ложенный спрос не заставит себя ждать. 
Что бы не произошло, строительство не 
остановится, люди никогда не переста- 
нут обустраивать свои дома, делать ре- 
монты, просто это отложится на не- 
который период времени. Отдавая отчет 
тому, что скорее всего могут возникнуть 
проблемы с поставками было принято ре- 
шение инвестировать в товарные запа- 
сы. В то время, когда большинство пред-
приятий минимизировали все расходы, 
мы наоборот увеличили их в несколько 
раз. 

  Также хочу отметить готовность 
наших турецких партнеров. Сотрудни-
ки завода Soma Kimya работали в нес- 
колько смен, так как необходимо было 
выполнить заказ в очень сжатые сро- 
ки, никто не мог ничего спрогнозиро-
вать, а риск перекрытия судоходного со- 
общения был велик. Следующим, очень 
важным решением, было любыми 
способами удержать кадры. Большин-
ство сотрудников перешли на удален-
ный режим работы и это еще один 
неоценимый опыт – умение управлять 
командой в новых условиях.

– КАКИЕ ВАШИ ПЛАНЫ НА БЛИЖАЙ-
ШЕЕ ВРЕМЯ, ПО ВАШЕМУ НАСКОЛЬ-
КО СИЛЬНО ИЗМЕНИТСЯ РЫНОК?

 – Планы наполеоновские, на рынке 
останутся только самые сильные иг- 
роки, которые сумеют удовлетворить 
спрос на продукт, вовремя организо-
вать логистику и обеспечить надле-
жащее качество товара и качество об- 
служивания. Как я уже отмечала ра- 
нее, многие компании не будут иметь 
такой возможности. 

Некоторые не видели смысла в инвес- 
тировании в товарные запасы либо не 
имели такого ресурса, некоторые   вынуж- 
дены были распустить торговую коман-
ду, а восстановить потерю кадров это 
очень длительный и сложный процесс. 
Всегда будут складываться определен-
ные обстоятельства, многие из них не 
совсем благополучные, но самое важное 
то, каким будет наше восприятие, наше 
отношение, наши действия в сложивших-
ся обстоятельствах. Для лидера кризис 
– это возможности, необходимо лишь 
определить какие именно возможности 
и перспективы открываются и начать дей- 
ствовать.  Строительная химия торговой 
марки Soma Fix уже несколько лет под- 
ряд занимает лидирующие позиции, что 
подтверждено различными премиями, со- 
циальными опросами и количеством при- 
верженцев нашей торговой марки. Так 
что мы с уверенностью можем заявить, 
что готовы удовлетворить потребность в 
продукте как наших постоянных клиен-
тов, так и каждого конечного потребите-
ля, обеспечив при этом 100% наличие 
ассортимента, высокое качество продук- 
та и обслуживания!

Кризис - это в 
первую очередь 
возможность!

     Возможность достичь новых резуль-
татов, пересмотреть свой план действий 
по достижению глобальной цели.
      С момента внедрения карантина - лю- 
ди, предприятия, организации поделились 
на два лагеря: 
      Первый – те, которые попали в режим 
ожидания или вовсе остановились. 
     Второй – те, которые рассматривают 
кризис как возможность продемонстри-
ровать ещё больший результат, и стать 
ещё более сильными. 
    В данный период перестроиться при- 
шлось всем, и наша команда не исклю-
чение. 
     Мы стали перед тем же выбором – ка- 
кую позицию занять и без рассуждений 
выбрали второй путь. 

За каждым 
результатом 
стоит человек.

    Сотрудник – это лицо компании, поэ- 
тому большое внимание мы придаем обу- 
чению, для нас важно, чтобы каждый 
менеджер был настоящим профессио-
налом в своем деле.
     Команда по развитию Soma Fix ста- 
ла больше прилагать усилий для того, 
чтобы бренд был ещё более доступным 
для потребителя:
     -продолжаем разрабатывать и пред- 
лагать различные акции и спец. предло- 
жения, которые способствуют увеличе- 
нию заработка для наших клиентов;
   -расширяем клиентскую базу, под- 
ключая альтернативные каналы сбыта;
   -запустили новый сервис для партнё-
ров – «обучение по продукту посредством 
видео – конференции». 

     Обучая менеджеров наших партне-
ров преимуществам бренда, техническим 
характеристикам, навыкам продаж, мы ока- 
зываем максимальную поддержу и напра- 
вляем команду на достижение результа-
та.  
    Благодаря разработке и реализации 
новых идей и решений часть наших парт- 
неров и сотрудников стали зарабатывать 
больше, прежде всего такого результата 
удалось достичь за счет развития и со- 
вершенствования своих профессиональ- 
ных навыков.
      Soma Fix в кризис – это возможность 
зарабатывать нашим партнёрам, предо- 
ставляя при этом конечному потребите-
лю продукт высокого качества по доступ- 
ной цене. 
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SOMA FIX
ВО ВРЕМЯ КАРАНТИНА

РЕШИТЕЛЬНЫЕ ШАГИ 
КОМАНДЫ ПРОФЕССИОНАЛОВ

Центр обслуживания клиентов

0 800 200 700
www.kt.ua, www.somafix.ua

– НАДЕЖДА, МАССОВАЯ ПАНДЕМИЯ 
ПОВЛИЯЛА НА ВСЕХ, А КАК СЛОЖИВ-
ШАЯСЯ СИТУАЦИЯ ОТРАЗИЛАСЬ НА ДЕ- 
ЯТЕЛЬНОСТИ ВАШЕЙ КОМПАНИИ?

   – Безусловно ситуация из-за массовой 
пандемии затронула каждое предприя-
тие в общем и каждого работающего на 
нем сотрудника, в частности. Еще в на- 
чале года, наблюдая за ситуацией в Ки- 
тае, большинство из нас не могли пред- 
положить, что все наберет такие серь- 
езные обороты и проблема достигнет 
мирового масштаба. Лично я не помню, 
что бы ранее в мире объявлялась пан- 
демия и собственно ни у кого из нас не 
было опыта работы в подобных ограни-
чивающих условиях.
      В начале года все строили планы, на 
предприятиях утверждались стратегии, 
но все изменилось буквально в считан-
ные дни. Мы не стали исключением. С 
объявлением карантина и ужесточением 
карантинных мер в Украине покупатель-
ская способность начала падать, соот- 
ветственно упал спрос на продукт. Боль- 
шинство наших партнеров вынуждены 
были временно закрыть свои торговые 
точки, магазины и даже целые предпри-
ятия. Больше всего пострадал малый 
бизнес, но думаю, что данная ситуация, 
вернее ее последствия для экономики 
не только Украины, но и всего мира от- 
разится абсолютно на всех.

  – КАК БЫСТРО ВАША КОМПАНИЯ 
СУМЕЛА ПЕРЕСТРОИТЬСЯ И АДАПТИ-
РОВАТЬСЯ К ТЕКУЩИМ УСЛОВИЯМ?

  – Я бы сказала, что мы очень быстро 
перестроились. Первое решение и на 
мой взгляд одно из самых важных ре- 
шений, которое было принято, это опе- 
ративное обеспечение товарных запа- 
сов, так как мы понимали, что ни одна 
ситуация не может длиться вечно и от- 
ложенный спрос не заставит себя ждать. 
Что бы не произошло, строительство не 
остановится, люди никогда не переста- 
нут обустраивать свои дома, делать ре- 
монты, просто это отложится на не- 
который период времени. Отдавая отчет 
тому, что скорее всего могут возникнуть 
проблемы с поставками было принято ре- 
шение инвестировать в товарные запа- 
сы. В то время, когда большинство пред-
приятий минимизировали все расходы, 
мы наоборот увеличили их в несколько 
раз. 

  Также хочу отметить готовность 
наших турецких партнеров. Сотрудни-
ки завода Soma Kimya работали в нес- 
колько смен, так как необходимо было 
выполнить заказ в очень сжатые сро- 
ки, никто не мог ничего спрогнозиро-
вать, а риск перекрытия судоходного со- 
общения был велик. Следующим, очень 
важным решением, было любыми 
способами удержать кадры. Большин-
ство сотрудников перешли на удален-
ный режим работы и это еще один 
неоценимый опыт – умение управлять 
командой в новых условиях.

– КАКИЕ ВАШИ ПЛАНЫ НА БЛИЖАЙ-
ШЕЕ ВРЕМЯ, ПО ВАШЕМУ НАСКОЛЬ-
КО СИЛЬНО ИЗМЕНИТСЯ РЫНОК?

 – Планы наполеоновские, на рынке 
останутся только самые сильные иг- 
роки, которые сумеют удовлетворить 
спрос на продукт, вовремя организо-
вать логистику и обеспечить надле-
жащее качество товара и качество об- 
служивания. Как я уже отмечала ра- 
нее, многие компании не будут иметь 
такой возможности. 

Некоторые не видели смысла в инвес- 
тировании в товарные запасы либо не 
имели такого ресурса, некоторые   вынуж- 
дены были распустить торговую коман-
ду, а восстановить потерю кадров это 
очень длительный и сложный процесс. 
Всегда будут складываться определен-
ные обстоятельства, многие из них не 
совсем благополучные, но самое важное 
то, каким будет наше восприятие, наше 
отношение, наши действия в сложивших-
ся обстоятельствах. Для лидера кризис 
– это возможности, необходимо лишь 
определить какие именно возможности 
и перспективы открываются и начать дей- 
ствовать.  Строительная химия торговой 
марки Soma Fix уже несколько лет под- 
ряд занимает лидирующие позиции, что 
подтверждено различными премиями, со- 
циальными опросами и количеством при- 
верженцев нашей торговой марки. Так 
что мы с уверенностью можем заявить, 
что готовы удовлетворить потребность в 
продукте как наших постоянных клиен-
тов, так и каждого конечного потребите-
ля, обеспечив при этом 100% наличие 
ассортимента, высокое качество продук- 
та и обслуживания!

Кризис - это в 
первую очередь 
возможность!

     Возможность достичь новых резуль-
татов, пересмотреть свой план действий 
по достижению глобальной цели.
      С момента внедрения карантина - лю- 
ди, предприятия, организации поделились 
на два лагеря: 
      Первый – те, которые попали в режим 
ожидания или вовсе остановились. 
     Второй – те, которые рассматривают 
кризис как возможность продемонстри-
ровать ещё больший результат, и стать 
ещё более сильными. 
    В данный период перестроиться при- 
шлось всем, и наша команда не исклю-
чение. 
     Мы стали перед тем же выбором – ка- 
кую позицию занять и без рассуждений 
выбрали второй путь. 

За каждым 
результатом 
стоит человек.

    Сотрудник – это лицо компании, поэ- 
тому большое внимание мы придаем обу- 
чению, для нас важно, чтобы каждый 
менеджер был настоящим профессио-
налом в своем деле.
     Команда по развитию Soma Fix ста- 
ла больше прилагать усилий для того, 
чтобы бренд был ещё более доступным 
для потребителя:
     -продолжаем разрабатывать и пред- 
лагать различные акции и спец. предло- 
жения, которые способствуют увеличе- 
нию заработка для наших клиентов;
   -расширяем клиентскую базу, под- 
ключая альтернативные каналы сбыта;
   -запустили новый сервис для партнё-
ров – «обучение по продукту посредством 
видео – конференции». 

     Обучая менеджеров наших партне-
ров преимуществам бренда, техническим 
характеристикам, навыкам продаж, мы ока- 
зываем максимальную поддержу и напра- 
вляем команду на достижение результа-
та.  
    Благодаря разработке и реализации 
новых идей и решений часть наших парт- 
неров и сотрудников стали зарабатывать 
больше, прежде всего такого результата 
удалось достичь за счет развития и со- 
вершенствования своих профессиональ- 
ных навыков.
      Soma Fix в кризис – это возможность 
зарабатывать нашим партнёрам, предо- 
ставляя при этом конечному потребите-
лю продукт высокого качества по доступ- 
ной цене. 
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ЧТО ТАКОЕ СЕРВИС
DNIPRO-M?

    Давайте подробнее поговорим о 
том, что такое сервис Dnipro-M.
      Прежде чем попасть в руки к наше- 
му пользователю, инструмент Dnipro-M 
проходит долгий путь – от отдела про- 
дукт-менеджеров, которые разраба-
тывают изделия, учитывая отзывы и 
пожелания наших клиентов, до тща- 
тельного тестирования партии непо-
средственно перед отправкой в наши 
магазины. Прототипы инструментов про- 
ходят серьезные испытания в руках 
специалистов технического отдела: про- 
дукт подвергают реальным нагрузкам. 
Более того, на заводах в Китае профес-
сионалы проверяют каждую партию на 
соответствие утвержденным параме- 
трам и характеристикам.Но, как и лю- 
бая техника, которой активно пользу-
ются – сверлят, полируют, бурят, режут 
и шлифуют – инструмент может выйти из 
строя. И тогда люди обращаются в сер- 
висный центр.
      Например, у вас сломался шурупо-
верт, вы звоните на нашу “горячую ли- 
нию”. Не нужно слушать робота или ждать 
несколько минут – наш оператор подни- 
мает трубку спустя считанные секунды. 

DNIPRO-M – украинский произ- 
водитель бензо- и электротехники 
для строительства и ремонта. 
     Бренд на отечественном рынке 9 
лет, в его ассортименте – более 1300 
наименований инструментов для про- 
фессионального и домашнего исполь- 
зования. Более 100 фирменных мага-
зинов во всех областях Украины ежед- 
невно принимают около 7000 посе-
тителей. Также во всех областных цен- 
трах страны действуют сервисные цен- 
тры, где можно получить бесплатный 
ремонт и обслуживание инструмента.
     Ежегодно инструменты DNIPRO-M 
получают высокую оценку потреби- 
телей. В 2019 году бренд стал побе- 
дителем "Украинской народной пре- 
мии" в 7 номинациях. Соотечествен- 
ники признали лучшими шуруповер- 
ты, шлифовальные машины, плитко- 
резы, сварочные аппараты и перфо- 
раторы. DNIPRO-M стал первым и в но- 
минации "Сервисное обслуживание/ 
ремонт электроинструмента 2019". В 
2018 году бренд победил в 6 номина-
циях. Потребители отмечали высокое 
качество товаров и в 2017 году.
      Оборудование бренда использу-
ют на строительстве масштабных ин- 
фраструктурных объектов. Например, 
аккумуляторная линейка инструментов 
и сварочного оборудования DNIPRO-M 
задействована в процессе возведе-

довать тот факт, что у нас на любом 
объекте, где выполняются работы, ни- 
когда не бывает простоя, так как ком- 
пания Dnipro-M предоставляет инстру-
менты из обменного фонда. Мы отда- 
ли на ремонт сломанное оборудование, 
а нам на время починки взамен нашей 
выдали аналогичную технику.  Наш ин- 
струмент не только отремонтировали, 
но и заменили необходимые узлы, кото- 
рые могут в ближайшее время выйти 
из строя. Специалисты также проводят 
чистку инструмента. Вся система обслу- 
живания – проста и понятна. Действи-
тельно, “честная гарантия” – это Dnipro-M.
 
ООО «ГЕОИД» - один из лидеров 

по производству изделий из пласт-
масс в Украине (по результатам 

национального рейтинга КВЭД 25.23.0). 

Синюк Валентин, представитель 
завода в г. Одесса:
«На протяжении уже длительного пери- 
ода в своей работе мы используем элек- 
троинструмент торговой марки Dnipro-M: 
перфораторы, шуруповерты, угловые 
шлифмашины. Качество и сервис гово- 
рят сами за себя: быстрая доставка, вы- 
годная бонусная программа, «честная 
гарантия», оперативный и качественный 
ремонт в кратчайшие сроки. Компа-
ния Dnipro-M завоевала наше доверие 
и стала нашим основным поставщи-
ком по данным группам товаров».

«DNIPRO-M – 
ПАРТНЕР, КОТОРЫЙ 

РЕШИТ ЛЮБОЙ ВАШ 
ВОПРОС,

СВЯЗАННЫЙ С
ИНСТРУМЕНТОМ»

ШУРУПОВЕРТ 
CD-200BC ULTRA

Ребец Вадим

Региональный менеджер
по сервису

      Какой бы ни была проблема, вам 
всегда скажут, что: 
1.независимо от сложности полом-
ки либо размера изделия, вы може- 
те обратиться за помощью в любой 
из наших 27 сервисных центров по 
всей Украине. В них починят либо об- 
меняют продукт в кратчайшие сро- 
ки – от 30 минут до 3 дней.
2. На время ремонта вам предоста-
вят инструмент взамен сломанного 
- вы сможете продолжать работать, 
пока вашу технику чинят.
3. Если до ближайшего сервиса вам 
далеко или нет возможности прие-
хать, всегда можно отправить изде-
лие курьером совершенно бесплатно.
4. Если вы – владелец крупногаба-
ритной техники, которая находится 
в областном центре, наш мастер при- 
едет к вам на производство или до- 
мой и на месте починит оборудова-
ние. Либо заберет его на ремонт и 
вернет уже в исправном и проверен-
ном виде.
5. Покупая у нас технику, вы получа-
ете честную гарантию на все узлы 
сроком до 3 лет.

    Наш энергичный коллектив сер- 
висных инженеров всегда выслушает 
и поможет с любой, даже самой за- 
мысловатой поломкой. Для наших спе- 
циалистов мы регулярно проводим 
обучение не только ремонту, но и по 
работе с инструментом. Каждый наш 
мастер – это надежный помощник, 
который не бросит вас один на один 
с незавершенной работой на объек-
те из-за выхода из строя инструмен-
та, а наоборот, оперативно решит про- 
блему, предложив лучшие возможно- 
сти, которые предоставляет наш сер- 
вис.
      Также одним из преимуществ на- 
шего обслуживания является наличие 
отдела по работе с профессиональным 
сегментом, где за вами может быть 
закреплен персональный менеджер.
       Однажды попробовав инструмент 
Dnipro–M, вы поймете, что приобре-
ли не просто качественный шурупо-
верт, перфоратор или болгарку, а наш- 
ли надежного партнера, который ре- 
шит любой ваш вопрос, связанный с 
инструментом.

• Крутящий момент 60 Нм и длина кор- 
пуса 195 мм обеспечат максимальный ком- 
форт в работе;

• Время работы на одном заряде  на уров- 
не европейских брендов;

• Безщеточный двигатель увеличивает 
срок служби инструмента на 30% и при 
этом уменьшает нагрев двигателя. 

ПЕРФОРАТОР
DHR-200BC ULTRA

• С весом 2,2 кг и компактным размером 
вы можете с легкостью работать длитель- 
ное время на высоте.

• Идеальный вариант для сверления отвер- 
стий 6–8 мм под дюбель;

• Безщеточный двигатель увеличивает 
срок служби инструмена на 30% и при 
этом уменьшает нагрев двигателя.

ПЕРФОРАТОР
RH-120M

• Магниевый корпус редуктора защи- 
щает инструмент от перегрева. Проре-
зиненная ручка перфоратора – уникаль- 
ной эргономичной формы, усилена реб- 
рами жесткости и обеспечивает надеж-
ный хват во время работы.

• Скорость бурения отверстия 8 мм в бе- 
тоне составляет 8 секунд, что не усту- 
пает Европейским аналогам.

ШЛИФМАШИНА 
УГЛОВАЯ GS-160SЕ

• 1600 Вт мощности и функция поддер-
жания оборотов повышает производи-
тельность работы на 15%.

• Регулятор оборотов вместе с функцией 
Constant Speed   обеспечивают стабиль-
ную работу на заданной скорости без по- 
тери оборотов при нагрузке.

• Функции плавного пуска и защиты от пов- 
торного включения дают возможность ра- 
ботать с максимальным комфортом и безо- 
пасностью. 

ния столичного Подольско-Воскре-
сенского моста, работы над которым 
планируют завершить в 2021 году. 

     Приобретая продукцию Dnipro-M, 
клиент получает европейское качес- 
тво по выгодной цене и профессио-
нальное сервисное обслуживание.
     Бренд активно сотрудничает с ши- 
рокой сетью партнеров, которые убе- 
дились в надежности предлагаемо-
го нами товара и сервиса.

ООО «Строительная группа 
«AVILA» - компания, строительные 

и монтажные бригады которой 
выбрали для работы электроин-

струмент Dnipro-M.
Андрей Морозюк, директор компании: 
“Мы смогли подобрать для себя дос- 
тупный по цене профессиональный ин- 
струмент, который по своему серви-
су дал фору большинству конкурентов. 
Используем оборудование в строи-
тельных работах, монтаже оконных и 
дверных блоков, фасадных работах, 
другими словами – во всем, что делаем! 
Мы используем перфораторы, шуру-
поверты, миксеры, угловые шлифма-
шины, отбойные молотки, сварочные 
аппараты и другие расходные мате- 
риалы. От себя хотелось бы также отме- 
тить, что любой электроинструмент без 
исключения, когда приходит время, 
может сломаться. Но не может не ра-
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ЧТО ТАКОЕ СЕРВИС
DNIPRO-M?

    Давайте подробнее поговорим о 
том, что такое сервис Dnipro-M.
      Прежде чем попасть в руки к наше- 
му пользователю, инструмент Dnipro-M 
проходит долгий путь – от отдела про- 
дукт-менеджеров, которые разраба-
тывают изделия, учитывая отзывы и 
пожелания наших клиентов, до тща- 
тельного тестирования партии непо-
средственно перед отправкой в наши 
магазины. Прототипы инструментов про- 
ходят серьезные испытания в руках 
специалистов технического отдела: про- 
дукт подвергают реальным нагрузкам. 
Более того, на заводах в Китае профес-
сионалы проверяют каждую партию на 
соответствие утвержденным параме- 
трам и характеристикам.Но, как и лю- 
бая техника, которой активно пользу-
ются – сверлят, полируют, бурят, режут 
и шлифуют – инструмент может выйти из 
строя. И тогда люди обращаются в сер- 
висный центр.
      Например, у вас сломался шурупо-
верт, вы звоните на нашу “горячую ли- 
нию”. Не нужно слушать робота или ждать 
несколько минут – наш оператор подни- 
мает трубку спустя считанные секунды. 

DNIPRO-M – украинский произ- 
водитель бензо- и электротехники 
для строительства и ремонта. 
     Бренд на отечественном рынке 9 
лет, в его ассортименте – более 1300 
наименований инструментов для про- 
фессионального и домашнего исполь- 
зования. Более 100 фирменных мага-
зинов во всех областях Украины ежед- 
невно принимают около 7000 посе-
тителей. Также во всех областных цен- 
трах страны действуют сервисные цен- 
тры, где можно получить бесплатный 
ремонт и обслуживание инструмента.
     Ежегодно инструменты DNIPRO-M 
получают высокую оценку потреби- 
телей. В 2019 году бренд стал побе- 
дителем "Украинской народной пре- 
мии" в 7 номинациях. Соотечествен- 
ники признали лучшими шуруповер- 
ты, шлифовальные машины, плитко- 
резы, сварочные аппараты и перфо- 
раторы. DNIPRO-M стал первым и в но- 
минации "Сервисное обслуживание/ 
ремонт электроинструмента 2019". В 
2018 году бренд победил в 6 номина-
циях. Потребители отмечали высокое 
качество товаров и в 2017 году.
      Оборудование бренда использу-
ют на строительстве масштабных ин- 
фраструктурных объектов. Например, 
аккумуляторная линейка инструментов 
и сварочного оборудования DNIPRO-M 
задействована в процессе возведе-

довать тот факт, что у нас на любом 
объекте, где выполняются работы, ни- 
когда не бывает простоя, так как ком- 
пания Dnipro-M предоставляет инстру-
менты из обменного фонда. Мы отда- 
ли на ремонт сломанное оборудование, 
а нам на время починки взамен нашей 
выдали аналогичную технику.  Наш ин- 
струмент не только отремонтировали, 
но и заменили необходимые узлы, кото- 
рые могут в ближайшее время выйти 
из строя. Специалисты также проводят 
чистку инструмента. Вся система обслу- 
живания – проста и понятна. Действи-
тельно, “честная гарантия” – это Dnipro-M.
 
ООО «ГЕОИД» - один из лидеров 

по производству изделий из пласт-
масс в Украине (по результатам 

национального рейтинга КВЭД 25.23.0). 

Синюк Валентин, представитель 
завода в г. Одесса:
«На протяжении уже длительного пери- 
ода в своей работе мы используем элек- 
троинструмент торговой марки Dnipro-M: 
перфораторы, шуруповерты, угловые 
шлифмашины. Качество и сервис гово- 
рят сами за себя: быстрая доставка, вы- 
годная бонусная программа, «честная 
гарантия», оперативный и качественный 
ремонт в кратчайшие сроки. Компа-
ния Dnipro-M завоевала наше доверие 
и стала нашим основным поставщи-
ком по данным группам товаров».

«DNIPRO-M – 
ПАРТНЕР, КОТОРЫЙ 

РЕШИТ ЛЮБОЙ ВАШ 
ВОПРОС,

СВЯЗАННЫЙ С
ИНСТРУМЕНТОМ»

ШУРУПОВЕРТ 
CD-200BC ULTRA

Ребец Вадим

Региональный менеджер
по сервису

      Какой бы ни была проблема, вам 
всегда скажут, что: 
1.независимо от сложности полом-
ки либо размера изделия, вы може- 
те обратиться за помощью в любой 
из наших 27 сервисных центров по 
всей Украине. В них починят либо об- 
меняют продукт в кратчайшие сро- 
ки – от 30 минут до 3 дней.
2. На время ремонта вам предоста-
вят инструмент взамен сломанного 
- вы сможете продолжать работать, 
пока вашу технику чинят.
3. Если до ближайшего сервиса вам 
далеко или нет возможности прие-
хать, всегда можно отправить изде-
лие курьером совершенно бесплатно.
4. Если вы – владелец крупногаба-
ритной техники, которая находится 
в областном центре, наш мастер при- 
едет к вам на производство или до- 
мой и на месте починит оборудова-
ние. Либо заберет его на ремонт и 
вернет уже в исправном и проверен-
ном виде.
5. Покупая у нас технику, вы получа-
ете честную гарантию на все узлы 
сроком до 3 лет.

    Наш энергичный коллектив сер- 
висных инженеров всегда выслушает 
и поможет с любой, даже самой за- 
мысловатой поломкой. Для наших спе- 
циалистов мы регулярно проводим 
обучение не только ремонту, но и по 
работе с инструментом. Каждый наш 
мастер – это надежный помощник, 
который не бросит вас один на один 
с незавершенной работой на объек-
те из-за выхода из строя инструмен-
та, а наоборот, оперативно решит про- 
блему, предложив лучшие возможно- 
сти, которые предоставляет наш сер- 
вис.
      Также одним из преимуществ на- 
шего обслуживания является наличие 
отдела по работе с профессиональным 
сегментом, где за вами может быть 
закреплен персональный менеджер.
       Однажды попробовав инструмент 
Dnipro–M, вы поймете, что приобре-
ли не просто качественный шурупо-
верт, перфоратор или болгарку, а наш- 
ли надежного партнера, который ре- 
шит любой ваш вопрос, связанный с 
инструментом.

• Крутящий момент 60 Нм и длина кор- 
пуса 195 мм обеспечат максимальный ком- 
форт в работе;

• Время работы на одном заряде  на уров- 
не европейских брендов;

• Безщеточный двигатель увеличивает 
срок служби инструмента на 30% и при 
этом уменьшает нагрев двигателя. 

ПЕРФОРАТОР
DHR-200BC ULTRA

• С весом 2,2 кг и компактным размером 
вы можете с легкостью работать длитель- 
ное время на высоте.

• Идеальный вариант для сверления отвер- 
стий 6–8 мм под дюбель;

• Безщеточный двигатель увеличивает 
срок служби инструмена на 30% и при 
этом уменьшает нагрев двигателя.

ПЕРФОРАТОР
RH-120M

• Магниевый корпус редуктора защи- 
щает инструмент от перегрева. Проре-
зиненная ручка перфоратора – уникаль- 
ной эргономичной формы, усилена реб- 
рами жесткости и обеспечивает надеж-
ный хват во время работы.

• Скорость бурения отверстия 8 мм в бе- 
тоне составляет 8 секунд, что не усту- 
пает Европейским аналогам.

ШЛИФМАШИНА 
УГЛОВАЯ GS-160SЕ

• 1600 Вт мощности и функция поддер-
жания оборотов повышает производи-
тельность работы на 15%.

• Регулятор оборотов вместе с функцией 
Constant Speed   обеспечивают стабиль-
ную работу на заданной скорости без по- 
тери оборотов при нагрузке.

• Функции плавного пуска и защиты от пов- 
торного включения дают возможность ра- 
ботать с максимальным комфортом и безо- 
пасностью. 

ния столичного Подольско-Воскре-
сенского моста, работы над которым 
планируют завершить в 2021 году. 

     Приобретая продукцию Dnipro-M, 
клиент получает европейское качес- 
тво по выгодной цене и профессио-
нальное сервисное обслуживание.
     Бренд активно сотрудничает с ши- 
рокой сетью партнеров, которые убе- 
дились в надежности предлагаемо-
го нами товара и сервиса.

ООО «Строительная группа 
«AVILA» - компания, строительные 

и монтажные бригады которой 
выбрали для работы электроин-

струмент Dnipro-M.
Андрей Морозюк, директор компании: 
“Мы смогли подобрать для себя дос- 
тупный по цене профессиональный ин- 
струмент, который по своему серви-
су дал фору большинству конкурентов. 
Используем оборудование в строи-
тельных работах, монтаже оконных и 
дверных блоков, фасадных работах, 
другими словами – во всем, что делаем! 
Мы используем перфораторы, шуру-
поверты, миксеры, угловые шлифма-
шины, отбойные молотки, сварочные 
аппараты и другие расходные мате- 
риалы. От себя хотелось бы также отме- 
тить, что любой электроинструмент без 
исключения, когда приходит время, 
может сломаться. Но не может не ра-
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Компания WINSTYLE – мощный си-
стемный игрок, занимающий лидирую-
щие позиции на рынке комплектующих 
для производства стеклопакетов. Уже 
более 10 лет мы успешно работаем 
в данном сегменте рынка и обеспечива-
ем наших партнеров полным комплек-
сом товаров и услуг для качественного 
производства стеклопакетов. 

Компания WINSTYLE предлагает ши-
рокий ассортимент как основных ком-
плектующих (герметики для первичной 
и вторичной герметизации, дистанци-
онные рамки, влагопоглотитель), так 
и вспомогательных (шпросы, соедините-
ли, протирочная бумага, пробковая про-
кладка, жидкости, мелкий инструмент 
и прочее) для всех видов производств. 

Мы постоянно работаем над усовер-
шенствованием продуктового портфе-
ля – как с качественной стороны, так 
и расширяя его смежными продуктами 
высочайшего качества. Таким образом, 
компания становится еще ближе к своим 

потребителям, формируя для них ком-
плексное предложение, благодаря кото-
рому клиенты получают свой заказ точно 
в срок, в полном объеме, с гарантией ка-
чества и согласно оговоренным условиям.

Так, в прошлом году ассортимент 
компании пополнился продукцией из-
вестного европейского производителя 
сэндвич-панелей – Stadur (Германия). Де-
тальную информацию можно посмотреть 
на официальном сайте www.stadur.com 

Параллельно с этим мы предостав-
ляем комплекс услуг нашим клиентам 
по поиску, покупке и наладке разного 
оборудования для производства СП. 
Особое внимание мы уделяем экстру-
дерам для вторичной герметизации, 
так как они дают возможность продви-
жения полиуретанового герметика JOD-
32 от нашего стратегического партнера 
GRAN POLYCHEM – украинского произво-
дителя высококачественного герметика. 

Очень важным компонентом 
при сборке стеклопакета являются гер-

метики. В этой статье мы уделим особое 
внимание этому виду продуктов.

Много разной информации было по-
дано по этой теме. Полисульфидные, 
полиуретановые, силиконовые герме-
тики, плюсы и минусы, что применять, 
какой лучше!? 

К сожалению, за последнее десяти-
летие очень сильно были размыты по-
нятия «полиуретановый» и «полисуль-
фидный» герметики для стеклопакетов. 
Появились всевозможные так называ-
емые «модифицированные» полисуль-
фидные герметики. Полиуретановые 
герметики также претерпели серьезные 
изменения, стали «экологически чисты-
ми», применяя безртутное сырье, стали 
независимыми от сырьевой составля-
ющей в виде дорогостоящего, и очень 
ограниченного в количестве PolyBD.

А хорошо ли это и почему так произо-
шло? И можно ли найти истину в этом 
вопросе? Постараемся разобраться 
в этой статье. 

ПРАВИЛА ИГРЫ. СОБЛЮДАТЬ ИЛИ НЕТ?
В столь сложное время, которое переживает сейчас наша страна, бизнесу необходимо консолидироваться, объ-
единить усилия, чтобы выжить. Так, в условиях снижения покупательской способности и спроса как такового, 
многие производители окон предоставляют существенные скидки на продукцию, проводят разнообразные акции 
и прочие маркетинговые мероприятия, направленные на активизацию сбыта. Наша компания предоставляет 
нашим партнерам качественные товары, хороший сервис, отличные условия сотрудничества и готова поддер-
живать вас в это нелегкое для всех нас время. 

Innovative Solutions
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В начале двухтысячных, на заре ста-
новления оконного рынка в Украине, 
все комплектующие для производства 
окон и стеклопакетов были исключи-
тельно импортными. И не просто про-
изведенные в ЕС для стран бывшего 
СНГ, а строго соответствующие нормам 
и требованиям стандартов ЕС. А далее, 
с развитием оконного рынка, комплек-
тующие, применяемые в производстве 
окон и стеклопакетов, стали меняться 
и далеко не всегда в лучшую сторону. 

Рассмотрим этот процесс на примере 
полиуретановых герметиков для произ-
водства стеклопакетов.

Стоит отметить, что изначально рынок 
вторичных герметиков для стеклопаке-
тов на 70% состоял из ПС герметиков, 
многие производители даже не имели 
в своей линейке ПУ герметиков. Потом 
же, с течением времени ситуация стала 
меняться.

Kommerling, IGK, Bostik, LJF, Tremco, 
Emcepren – именно эти продукты при-
менялись на рынке Украины, с самого 
начала развития и до 2005 года включи-
тельно. Позже на рынок выходят такие 
полиуретаны как Fenzi, Tenax, и только 
потом ECOpur, Kadmar и Gran Polychem.

Как же выглядит ситуация на рынке 
Украины на сегодняшний день?

Первая тройка полиуретанов на рын-
ке Украины отсутствует как вид. Tremco 
и Emcepren существуют на рынке глав-
ным образом исключительно потому, 
что их на своих производствах приме-
няет известная европейская группа 
компаний и пару других производствен-
ных площадок. А что же остальные? 
А остальные устроили настоящую цено-
вую и качественную войну. 

Получается некий парадокс, из года 
в год цены на ПУ герметики падают, 
а требования, предъявляемые к этим 
герметикам, ужесточаются. За послед-
ние 10 лет цены на ПУ герметик сни-
зились в среднем на 30%. Как же такое 
возможно? Неужели производители по-
лиуретановых герметиков длительное 
время получали сверхприбыли, про-
давая герметик по заоблачным ценам, 
и только усиливающаяся конкуренция 
вынудила их постепенно снизить цены? 
Или технология производства гермети-
ков претерпела существенные измене-
ния, что позволило снизить стоимость 
продукции на 30%? Со своей стороны, 
мы склонны рассматривать как один, 
так и второй вариант, а возможно и тре-
тий, при котором цены были снижены 
пропорционально потере качества вы-
пускаемой продукции.

Так как же разобраться с тем, что такое 
качественный герметик? Ведь качествен-

ные характеристики герметиков не огра-
ничиваются только понятиями «чер-
ный» и «застыл».  Гораздо важнее его 
конечные характеристики – параметры 
долговечности (газо-, паро- проница-
емость и устойчивость к UV излучени-
ям). На сегодняшний день, единствен-
ным подтверждением этих параметров 
остается Заключение о соответствии 
нормам качества DIN EN 1279-2,3,4,6 
которое выдается после длительных ис-
пытаний аккредитованными европейски-
ми лабораториями (Rosenheim, IKATES,  
TÜV Rheinland, CEKAL, ICBM).

И без того строгие требования стан-
дарта DIN EN 1279, стали еще строже 
в 2018 году. Существенно увеличилось 
время UV воздействия на образец ис-
пытуемого герметика до 504 часов (DIN 
1279-4:2018). В общем и целом, нали-
чие действующего заключения о соот-
ветствии стандарту действительно мо-
жет считаться удостоверением высокого 
качества продукта.

Любое заключение, сделан-
ное лабораторией, выдается 
на конкретный продукт (образец) 
и имеет свой срок действия. Так-
же правила лаборатории гласят, 
что при изменении рецептуры, 
оборудования, технологии или ме-
тода производства необходимо 
повторное тестирование на со-
ответствие норм качества.

 К сожалению, в некоторых случаях, 
продавцы и производители герметиков, 
и не только ПУ, занимаются подменой 
понятий или же, проще сказать, обма-
ном покупателя. Под некий продукт «Х», 
подкладываются результаты испытаний 
продукта «Y», предоставляются резуль-
таты испытаний продукта 5, 10, 15-лет-
ней давности (главное, чтобы название 
продукта совпадало), предоставляются 
результаты испытаний продукта с оди-
наковым названием, но с разных произ-
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водственных площадок, разными рецеп-
турами и де-факто – это совсем другой 
продукт, отличный от испытуемого. 
И самое плохое в этом всем, что все всё 
знают и понимают, но ничего не делают. 
Нам, как производителю качественного 
полиуретанового герметика JOD 32, при-
скорбно наблюдать за сложившейся ситу-
ацией на рынке Украины и мы, совместно 
с нашими партнерами, участниками рын-
ка, будем прилагать максимум усилий 
для того, чтобы наши клиенты имели воз-
можность получать достоверную инфор-
мацию и руководствоваться ею.

Качество формулы полиуретанового 
герметика JOD 32 де-факто подтверж-

дено сертификатом  ift Rosenheim 
по стандарту EN 1279 – 2,3, а также сер-
тификатом качества от польского  ICBM 
(Институт керамики и строительных 
материалов) по стандарту EN 1279 – 6. 
Обновленные результаты испытаний 
на соответствие DIN EN 1279-2,3,4:2018 
ПУ JOD-32 от Gran Polychem будут пре-
доставлены всем нашим существующим 
и потенциальным клиентам уже в бли-
жайшее время. В 2019 году компания 
GRAN POLYCHEM получила сертификат 
качества менеджмента на производстве 
ISO 9001:2015. 

Компания Gran Polychem произво-
дит высококачественный полиуретано-

вый герметик JOD 32 для производства 
стеклопакетов, благодаря использова-
нию высококачественного сырья от веду-
щих мировых заводов-производителей, 
технологичного оборудования, квали-
фицированного персонала и высокого 
качества управления на производстве.

Наши технологи все время работают 
над усовершенствованием продукта. 
Мы постоянно находимся в тесном кон-
такте с нашими клиентами и молние-
носно реагируем на все пожелания и за-
мечания. Мы работаем для Вас! 

Наши сотрудники обладают большим 
багажом знаний и огромным опытом 
в области рынка СПК, специфики ис-
пользования различных материалов, 
применения на производствах различ-
ных видов оборудования и готовы ока-
зать партнерскую поддержку нашим 
клиентам.

Мы призываем всех участников рын-
ка играть по прозрачным правилам 
и посредством производства и продажи 
качественного герметика для вторич-
ной герметизации и повышать уровень 
энергоэффективности и долговечности 
стеклопакетов, производимых в Украине.

04073, г.Киев
ул. Марка Вовчка, 18 А

моб: +38 (068) 707 74 41
e-mail: winstyle@winstyle.ua

www.winstyle.ua
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За рекомендацією в нашу компанію 
звернувся клієнт із запитом зробити 
на даху існуючого ресторану Enjoy (тепе-
рішня назва Adriatic) ще одне повноцін-
не тепле приміщення ресторану з мож-
ливістю перетворення на максимально 
відкриту літню терасу. 

На момент звернення замовника 
в нашу компанію, стадія розробки про-
єкту ще не почалася, і ми були повністю 
задіяні у процес проєктування. Нами було 

запропоновано використовувати фасадну 
систему Reynaers cw50 HI, в яку інтегрува-
ли розсувну систему Reynaers CP 155 LS HI.  

Як часто буває – замовник довго визна-
чався, а потім бажає швидкої реалізації. 
Так і в нашому випадку, з моменту виго-
товлення металевого каркасу нам було 
дано 5 тижнів  до урочистого відкриття 
нового ресторану. Враховуючи те, що це 
був початок листопада (погані погодні 
умови, розпал сезону у постачальників) 
шанси встигнути були невеликі. 

Це був наш перший досвід повноцінної 
роботи з професійним конструктором, 
який нам дуже допоміг у реалізації цього 
проєкту і дав розуміння того, що наступ-
ним кроком розвитку компанії має бути 
найм власного конструктора у штат. 

Після виварення металевого каркасу 
ми вирішили робити геодезійну зйомку. 
По-перше, щоб перевірити правильність 
металевого каркасу, до якого будуть в по-
дальшому кріпитись алюмінієвий фасад. 

По-друге, ми мали поєднати наші нові 
конструкції з існуючим фасадом, який 
має дуже багато нерівних форм. По-третє, 
ми не могли йти за принципом – спочат-
ку встановити алюмінієвий каркас, потім 
зробити заміри склопакетів, на це просто 
не було часу, хоча до цього ми працюва-
ли тільки так (ми виготовляли і збирали 
фасад прямо на об’єкті). В цей раз стійки 
та рігелі приїжджали на монтаж вже виго-
товлені в цеху за кресленнями конструк-
тора, а склопакети на весь заказ, включа-
ючи структурні кути, були замовленні ще 
до початку монтажних робіт. У нас були 
сумніви, що всі склопакети без перезамірів 
підійдуть, я добре пам’ятаю як я не спав ніч 
перед доставкою склопакетів на об’єкт, ро-
зуміючи наслідки помилки в комп’ютерних 
розрахунках. Але даремно я панікував.

Великою складністю виявилось тери-
торіальне знаходження об’єкту – Інсти-
тутська, 19Ж. Це центр урядового квар-
талу, де важко стати легковому авто, 

КОЛИ СКЛО РОЗКРИВАЄ ФАСАДИ
ЯК НАДБУДУВАТИ СКЛЯНУ БУДІВЛЮ ЗА 5 ТИЖНІВ У РОЗПАЛ СЕЗОНУ 

В житті кожного власника віконної компанії наступає такий день, коли 
до тебе звертається замовник зі складним замовленням і постає вибір: 
відмовитись, пояснюючи це не твоєю кваліфікацією або прийняти цей 
виклик і вийти із зони комфорту. Про свій досвід нам розповів Вадим 
Гладкий, засновник компанії С.К.Л.О.

Вадим Гладкий  
засновник компанії С.К.Л.О.
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не кажучи вже про важку техніку. 
А важку техніку нам доводилось задіяти 
для монтажу великогабаритних склопа-
кетів. Ми 5 разів наймали маніпулятор з 
присоскою та автокран з люлькою. 

Героїчний вчинок вчинили наші мон-
тажники, щоб закінчити цей об’єкт 
в строк, їм довелось місяць працювати 
без вихідних в дуже складних погодних 
умовах, при тому що з деякими речами 
вони зіткнулися вперше, наприклад зі 
структурними кутами з’єднання склопа-
кетів. Але як вони самі кажуть: «Очі бо-
яться, руки роблять». 

На цьому складному об’єкті ми про-
йшли школу, де зрозуміли, що таке 
справжня відповідальність, коли дед-
лайн настільки принциповий, що пе-
реноси просто неможливі. Відчули, що 
таке робота з конструктором і скільки 
від нього залежить. Впевнились в на-
дійності і якості систем Reynaers, де ко-
жен гвинт чи ущільнювач знаходиться 
на своєму місці і виконує свою функцію. 
Цей досвід допоміг нам самостверди-
тися, зрозумівши, що якщо ми зробили 
цей об’єкт, то можемо сміливо брати 
будь-який інший. 

Ми забезпечили приміщенню ідеаль-
ну герметичність з низькими тепловтра-
тами взимку та максимальну відкритість 
приміщення влітку. Ну і найголовніше, 
що замовник відкрив свій заклад як і 
планував, і залишився задоволений на-
шою роботою. 

В проєкті брали участь: 
Вадим Гладкий – менеджер проєкту

Віталій Шмигельський –  
технолог проєкту
Руслан Радченко –  

конструктор проєкту
Сергій Косаченко –  

бригадир монтажників проєкту
Олександр Горбань

архітектор проєкту

ТОВ «С.К.Л.О.» 
ТМ SKLO
info@sklo.ua
www.sklo.ua
тел 0675633633
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ВІКОННИЙ РИНОК УКРАЇНИ ПРОТИ COVID-19
Як карантин вплинув на роботу віконної галузі у 2020 р.

Ситуація, яка сьогодні склалася на віконному ринку України досить непроста. Так, карантин вже послабили, 
але наслідки від нього ринок буде долати ще досить довго.
Карантин через поширення вірусу COVID-19 в багатьох країнах світу, в тому числі і в Україні неймовірно усклад-
нив, а в деяких випадках зробив практично неможливою роботу віконних компаній. Це торкнулося як прямих 
продажів у салонах та офісах, так і безпосередньо самих виробництв. При цьому спілкуючись персонально з 
керівниками і власниками великих віконних компаній ми розуміємо, що ринок працює. Так падіння є, найчастіше 
звучить цифра падіння продажів у березні близько 30%, але компанії працювали і здаватися не збирались. І 
ось тут все залежало від досвіду та вміння ТОП менеджерів компаній реагувати на кризові та форс-мажорні 
ситуації. Які саме методи і стратегії використовували українські виробники вікон і постачальники комплек-
туючих – мова про це буде йти у нашому  

Круглому столі на тему:Круглому столі на тему:
«Як працювала віконна галузь на карантині?»«Як працювала віконна галузь на карантині?»

Думки експертів та учасників ринкуДумки експертів та учасників ринку
Почувши думки основних операторів віконного ринку (постачальники, виробники, інсталятори), а також ба-
гатьох його учасників ми зможемо сформувати об’єктивну і реальну картину ситуації, що склалася. Можливо 
сильніші та більш досвідчені компанії допоможуть ідеєю або порадою іншим учасникам ринку, хто не так 
впевнено справляється в умовах карантину. Ми впевнені, що такі поради допомужуть у майбутньому діяти 
впевненіше і приймати  правильні рішення.

Питання для обговорення:
❶ Як на Вашу компанію вплинуло введення карантину, спричиненого розповсюдженням вірусу  COVID-19? 
❷ Які дії були впроваджені в компанії по усуненню наслідків та запобіганню падіння продажів чи призупинення виробництва?
❸ Як на Вашу думку ця подія вплине на об’єм ринку світлопрозорих конструкцій? Чи можуть учасники ринку розраховувати 
на відкладений попит та зростання продажів влітку та восени? 
❹ Які на Вашу думку онлайн інструменти може використовувати віконна галузь? Які з них максимально ефективні та можливо  
допомогли вашій компанії?
❺ Ваш сценарій та прогноз розвитку подій на віконному ринку до кінця 2020 року?
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Йозеф Лео Бекхофф
«ВЕКА Украина»

Генеральный директор

	 ❶ Влияние от введения 
карантина на нашу компа-
нию можно разделить 
на две составляющие. 
Первая и одна из главных 
составляющих - безопас-
ные условия труда 
для всех без исключения 
сотрудников компании 
ВЕКА Украина и партне-
ров, обеспечивающих 
функционирование логи-
стических цепочек нашего 
бизнеса. В соответствии 
с рекомендациями наше-
го головного концерна, 
всемирной организации 
здравоохранения и укра-
инского правительства, 
мы предприняли все не-

обходимые меры, чем обеспечили безопасное функциониро-
вание нашего предприятия. Соответственно, наши партнеры 
не испытывают никаких трудностей с поставками профиля. 
А это означает, что мы в который раз подтвердили статус 
надежного поставщика. Вторая составляющая – бизнес в ус-
ловиях карантина. Мы все понимаем, что карантин крайне 
негативно влияет на всю экономику страны. Оконный рынок 
не исключение. Наша компания на данный момент довольно 
успешно справляется с трудностями, связанными с введением 
карантина и поддерживает своих партнеров в эти непростые 
времена. Однако, фиксировать какие-либо результаты рабо-
ты за время карантина преждевременно. Все будет зависеть 
от того, как долго условия карантина будут действовать в Укра-
ине и как быстро будет нормализовываться ситуация после 
поэтапного выхода из карантина.

❷ Первое и главное – мы обеспечиваем наших партнеров 
профилем своевременно и в полном объеме. Это означает, 
что у наших партнеров нет необходимости создавать соб-
ственные запасы материалов и «замораживать» деньги. Это 
важно! Второе – мы внедрили дистанционное обучение. Фор-
мат вебинаров именно во время карантина доказал свою эф-
фективность. Тематику вебинаров мы определяем в том числе 
и с участием наших партнеров. Реагируем на их запросы и ста-
раемся подавать информацию с максимальной эффективно-
стью. Третье – активно принимаем участие в прямых эфирах, 
которые проводят отраслевые медиа. Одна из основных це-
лей – информирование оконной общественности и дискуссия 
по вопросам, связанным с переходом на Европейские нормы 
EN-14351. Стоит заметить, что принятие указанных норм со-
стоится после возобновления работы государственных орга-
нов и этот вопрос уже решён на уровне министерства и про-
фильных комитетов.

❸ Можно утверждать однозначно, что COVID-19 и каран-
тин как следствие, безусловно окажут влияние на результа-
ты 2020 года. В большей степени это касается тех компаний, 
которые работают в нижнем ценовом сегменте, но и сред-
ний ценовой сегмент данная тенденция не обойдет сторо-
ной. Покупательская способность существенно снизилась, 
поскольку значительная часть населения частично или пол-
ностью уже потеряли доход в период карантина. Восста-
новление дохода будет происходить определенное время. 
А принимая во внимание, что окна не являются товаром 
первой необходимости, рассчитывать на отложенный спрос 
преждевременно. 

❹ Сегодня пока еще только специалисты понимают, 
как повлиял на онлайн COVID-19. Как говорят: мир уже 
никогда не будет прежним. В первую очередь, COVID-19 
не просто подтолкнул, а буквально окунул в интернет всех 
тех, кто «не мог, не хотел, не умел и т.д.». Интернет аудито-
рия потребителей выросла максимально. Все, кто не совер-
шал покупки онлайн, но могли это делать – стали это делать. 
И тренды можно продолжать.Для продавцов СПК сегодня 
преступление не иметь собственного сайта, но его частич-
но уже могут заменить аккаунты в социальных сетях и это 
факт. Страниц в Facebook и Instagram может быть вполне 
достаточно, если еще дополнить их профилем в Google My 
Business. Любой из этих каналов может приносить реаль-
ные обращения и заявки при их грамотном использовании.  
Сегодня уже нельзя ни в коем случае ставить на второе ме-
сто в приоритетах YouTube. На самом сервисе достаточ-
но обучающих видео как с помощью простого смартфона 
с хорошей камерой можно легко создавать видеоконтент. 
Этим надо пользоваться и использовать обязательно! 
В это же время, ВЕКА Украина презентовала для своих пар-
тнеров и их дилеров современное решение «Сайты партне-
ров VEKA». Новый инструмент, который VEKA предлагает всем 
своим партнерам – это уникальное решение, которое вопло-
щает наш опыт и знания в интернет-продвижении, рекламе 
и маркетинге. Просто, быстро, без лишних согласований и не-
понятных слов – предлагать качественные окна с помощью 
качественного цифрового инструмента стало еще проще.

❺ Мы прогнозируем падение оконного рынка в целом. 
Кто-то из игроков рынка потеряет больше, кто-то меньше, 
кому-то вообще придется уйти с рынка. То есть произойдет 
перераспределение объемов рынка в пользу сильнейших 
и лучших. При этом нельзя забывать, что мы ещё не в полном 
объеме ощутили влияние экономического кризиса, который 
развивается во всем мире. Поэтому, спрогнозировать темпы 
падения экономики в целом, и оконного рынка в частности, 
невозможно. Некоторое оживление продаж ощутим тради-
ционно осенью, но оно скорее всего не оправдает ожидания 
многих участников рынка. Если говорить о нашем предприя-
тии в данный период, то мы с уверенностью можем заявить, 
что и далее ВЕКА Украина будет надежным и качественным 
поставщиком, какие бы условия не сложились на оконном 
рынке Украины.
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Михайло Орленко
Компанія «Вікна-Стар»

Директор

	 ❶ Вплинуло, мабуть 
аналогічно як і на всі інші 
віконній компанії – зни-
ження попиту, закриття 
офісу, перехід на дистан-
ційну роботу та інше. Чи 
були ми готові до такого 
розвитку події? Мабуть що 
ні, прийшлось по ходу пе-
ребудовувати нашу роботу 
та комунікацію з клієнтами 
та постачальниками. Також 
під час карантину ми бага-
то часу приділяли само-
розвитку та вдосконален-
ню наших знань як 
в технічній сфері так і в сфе-
рі продажу та маркетингу. 

❷ Ми не виробники, 
тому призупиняти нам ні-

чого не потрібно було, а для запобігання падінню продажів, 
ми перш за все почали розширювати асортимент пропонова-
ної продукції і це вже зараз дає свої плоди.

❸ Безумовно вже зараз можна прогнозувати, що рік буде 
мати від’ємну динаміку, питання тільки в тому, чи це падіння 
буде мати двохзначну цифру. А це як раз і залежить від так 
званого відкладеного попиту, а буде він чи ні, наразі спрогно-
зувати досить важко, оскільки це перш за все залежить від 
економічних та політичних чинників. Продовження зниження 
купівельної спроможності, аж ні як не буде сприяти та спону-
кати до купівлі товарів не першої необхідності.

❹ Є стандартні онлайн інструменти, які вже зараз вико-
ристовуємо ми та більшість ринку, це сайт, соціальні мережі, 
онлайн реклама, але ефективність цих інструментів низька 
перш за все тому, що немає чіткого позиціонування та дифе-
ренціації. Є нові онлайн інструменти, які тільки починають 
впроваджувати на віконному ринку, наприклад чат-боти, але 
ефективність їх поки невідома.

❺ Конкуренція буде загострюватись, деякі компанії її 
не зможуть пережити та підуть з ринку, але ті хто витримають 
цю кризову хвилю, безумовно стануть сильнішими.

Сергій Даців 
директор департаменту збуту компанії 

«МІРОПЛАСТ»

	 ❶ До карантину наші 
продажі перевищували за-
плановані. Але після впро-
вадження карантину ситу-
ація змінилася. Ми 
адаптували свої очікування 
під нові реалії і йдемо далі. 

❷ У цей період як ні-
коли важливо не зупиня-
тися, продовжувати свою 
діяльність і вчасно викону-
вати взяті на себе зобов’я-
зання. Звісно, обігових ко-
штів у партнерів стає все 
менше, а клієнти очікують 
на виконання замовлень 
якщо не швидше, то при-
наймні за той же час.

Щоб підтримати наших 
партнерів, ми забезпечи-

ли доставку товару (в повному асортименті) в короткі терміни, 
незважаючи на економічну доцільність запуску виробничих 
процесів на нашому підприємстві або ефективність транспорт-
них відвантажень.

Крім того, ми допомагаємо власникам салонів WDS розвивати 
продажі в діджитал-просторі, зокрема створюючи окремі сайти 
салонів для всіх охочих продавати вікна онлайн. Адаптація бізне-
су до сучасних умов – це першочергова необхідність, особливо 
зараз, і ми допомагаємо в цьому і партнерам, і дилерам. 

❸ Спершу я вважав, що галузь і ринок немов «стали на пау-
зу», і після закінчення карантину все повернеться у звичайний 
стан з відкладеним споживанням. Але пауза затягнулась, і сьо-
годні я вже так не думаю. 

Що буде далі – ніхто не знає. Робити прогнози в цей час – 
немає сенсу. 

Як правило, кожен із нас певною мірою мислить кейсами чи 
шаблонами, покладаючись на власний досвід. Я порівнюю сьо-
годнішню ситуацію з 2013-2014 роками. У той час я не міг спро-
гнозувати перебіг військового конфлікту з Росією. Ніхто не міг. 
Думаю, зараз віконна галузь втратить не більше, ніж тоді.

Все, що ми можемо, – максимально реалізувати наявні мож-
ливості. І ми над цим працюємо. Як би не впав ринок, його 
достатньо для нас та наших партнерів. 

❹ Безумовно, галузь, як і кожен із нас, дедалі більше за-
нурюється в онлайн. Усі спробували, комусь сподобалось, 
і він продовжить там працювати, а комусь хочеться якомога 
швидше повернутися до живого спілкування.

Я вважаю, що технології допомагають в досягненні резуль-
татів. Це як черговий інструмент, з яким ближче ознайомився і 
споживач, і консультант.

Якщо коротко:
Навчання та презентації мають відбуватися в онлайн-форматі.
Сайт-візитка – обов’язково повинен бути у бізнесу.
Оренда – ці витрати варто мінімізувати.
Рекомендації – допомагають, особливо коли офіс закритий, 

і ви працюєте онлайн.  
❺ Я думаю, тією чи іншою мірою ми будемо відчувати 

вплив COVID-19 і цього, і наступного року. Оптимістичний сце-
нарій – падіння ринку на 20%. 

Олег Кесслер 
«Оконный Консалтинг»

Керівник проєкту

	 ❶ Враховуючи ті обме-
ження, які було впрова-
джено Урядом, всі тренінги 
та семінари було відміне-
но. Це було зроблено 
при повному розумінні на-
ших партнерів, тому що 
здоров’я підлеглих – це го-
ловний пріоритет кожної 
нормальної компанії.

❷ Мій проєкт не  
займається продажами 
та виробництвом вікон, 
тому в цьому сенсі нічого 
не довелось вигадувати. 
Але більше часу стали зай- 
мати консультації онлайн 
та участь у віконному ма-
рафоні Асоціації учасників 
ринку вікон та фасадів.

❸ Введення заборони на повноцінне функціонування ві-
конних точок продажу та інші обмеження дуже суттєво впли-
нули на реалізацію СПК. За моїм попереднім прогнозом може 
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бути втрачено від 7 до 10% від загального річного об›єму рин-
ку. Що стосується відкладенного попиту – після поступового 
зняття карантину можна сподіватися на деяке зростання по-
питу на віконну продукцію, але воно буде носити обмежений 
час – десь на два-три тижні. Після цього попит більш менш 
стабілізується, але буде менше в порівнянні з минулим роком. 
Що стосується «високого сезонного попиту», який завжди ви-
никає восени – так, сезон буде, але теж менше, ніж минулоріч-
ний. І це в тому випадку, якщо не буде другої хвилі карантину і 
зростання світової фінансової кризи.

❹ На мою думку, карантин яскраво продемонстрував не-
пристосованість віконної галузі до праці в таких умовах. Але 
цей факт зіграв і на користь, компанії почали шукати мож-
ливості продаж з використанням онлайн каналів. Хоча, деякі 
компанії своїми онлайн інструментами почали конкурувати 
з власними дилерами, але час все розставить на свої місця.
Треба відзначити, що більшість компаній-постачальників ви-
користовували час карантину для навчання своїх партнерів 
через онлайн-семінари.

❺ Не виключаю, що збільшиться попит на більш дешеву 
продукцію за рахунок середнього сегменту. Преміум сегмент 
залишиться в своїх відсотках і втратить тільки пропорційно від 
загального обсягу ринку.

Сергій Захарчишин 
директор компанії Viknar’off

	 ❶ Карантин став сер-
йозним викликом для усіх 
учасників ринку. Для нас – 
досвідом, своєрідною пе-
ревіркою якості роботи 
усіх напрямків нашої ком-
панії, злагодженості орга-
нізації роботи у нестан-
дартних ситуаціях. Показав,  
якою є мотивація наших 
працівників для досягнен-
ня спільних результатів.

Ситуація щодо про-
дажів виявилась кра-
щою, ніж ми очікували 
на початку карантину. За-
значу, що працюємо тіль-
ки через дилерську ме-
режу. І ми, і наші дилери, 
не опустили руки, а зібра-

лись з силами та перейшли в онлайн. Тож кризова ситуація по-
казала саме якість нашої дилерської мережі.

Наразі ми повторили продажі травня 2019 року, і в червні 
маємо на меті компенсувати втрати квітня. Також важливим 
фактором для нас є те, що ми працюємо і на збут за кордон, 
об’єми якого, до речі, під час карантину зросли. Більше того, 
саме в квітні ми відкрили новий напрямок – Норвегію.

❷       Нашу компанію внесли до списку підприємств кри-
тичної інфраструктури, що забезпечують життєдіяльність мі-
ста, тому ми просто не мали права зупинити виробництво. 
Ми забезпечуємо роботою сотні людей нашого регіону, тож 
вжили всіх заходів безпеки за рекомендацією МОЗ та Уряду: 
контроль температури, масковий режим, максимальна увага 
щодо дотримання правил дистанції.

Зуміли швидко перевести більшість працівників на віддале-
ний режим роботи, компанія стала більш підготовленою до не-
стандартних ситуацій. Це дало цінний досвід і компанії, і кож-
ному працівнику зокрема. Жодного проєкту за час карантину 
не згорнули, а навпаки, змогли відійти від щоденної рутини та 

взятись за ті справи, які постійно відкладали. Наприклад, щоріч-
не навчання по продукту ми перевели в онлайн режим. Зорієн-
тувалися за лічені години, розробили план навчань та взялися 
до роботи. І це лише початок. Скоро побачимо результат.

❸ Загальний об’єм ринку впаде, і ми до цього готові. Люди 
понесли непередбачувані витрати, тому більшість перейшла 
в режим економії. Також очікуваний спад у будівельній сфері, 
що прямо пропорційно впливає і на попит на вікна.

Відкладений попит буде, тому що люди не мали можливо-
сті комфортно купити вікна під час карантину, також і онлайн 
продажі підходять не всім, більшість прагне відвідати салон, 
проконсультуватися у професійного менеджера, побачити 
продукт на власні очі, спробувати.

❹  Компанія Viknar’off задовго до карантину просувала 
марку, адже це вкрай важливий інструмент продажів. Ми чи-
мало вкладаємо в рекламу в інтернеті, соціальних мережах та 
на національному телебаченні.

Оскільки не працюємо з кінцевими споживачами – а це 
було і буде принциповою політикою компанії, щоб не створю-
вати конкуренцію власним дилерам  – ми розробили проєкт 
онлайн-продажів, метою якого є покращення продажів саме 
наших партнерів.

❺ Бачу такий сценарій розвитку подій: продажі зростати-
муть саме у дорогому сегменті. Карантин вплине на зміщення 
кривої сезонності, тож спостерігатимемо відкладений попит 
в червні-липні. Ближче до кінця року продажі повернуться 
до звичних коливань, звичайно, якщо не втрутяться неперед-
бачувані чинники.

Александр Кофанов 
Good Master

Директор

	 ❶ Наша компания про-
должила заниматься ос-
новной деятельностью – 
продажей конструкций 
в розницу удаленно и мон-
тажом с соответствующи-
ми мерами безопасности. 

❷ Все сотрудники ком-
пания перешли на удален-
ную работу. Сокращения 
штата не было.  

❸ Мои ожидания 
по итогу года в массовом 
сегменте – проседание 
до 30%, небольшой рост 
в премиум сегменте. От-
ложенный спрос у нас 
потенциально уже есть 
со времён Независимо-
сти, но реализация будет 

на уровне реальных доходов. Думаю в этом году мы не сможем 
воспользоваться этим спросом.

❹ Сейчас мы активно используем продвижение в соцсе-
тях, как минимум для формирования онлайн заявок. Активно 
изучаем данное направление и проходим онлайн обучение 
по продвижению своего оконного бренда.

❺  К высокому сезону мы планируем загрузку всех предприя-
тий. Считаю, что просядет сегмент «дешевых и некачественных» 
окон. Средний минус – возможно основные переработчики дан-
ного сегмента попытаются сломить устаявшуюся схему продаж 
через дилеров, продавая самостоятельно, вероятнее всего дис-
танционно. На мой взгляд произойдет прирост сегмента преми-
ум. Вероятнее всего дилеры, работающие сугубо в оконном биз-
несе, будут диверсифицироватся в смежные направления.
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Основна задача кожного бізнесмена – 
максимально реалізувати продажі. Тоб-
то, при мінімальних затратах – отримати 
максимум і навіть більше! 

Використання платних каналів дозво-
ляє в рази збільшити охоплення та зни-
зити вартість ліда (заявки, реєстрації, 
звернення). Поєднання різноманітних 
рішень та можливостей ми можемо спо-
стерігати навколо себе протягом всьо-
го дня: ми користуємося соціальними 
мережами, месенджерами, відповіда-
ємо на електронні листи, вирішуємо 
робочі питання та шукаємо подарунки 
близьким, будуємо плани на вихідні, 
проглядаємо відео на YouTube. І так, це 
все можна застосувати по відношенню 
до кожного з ваших клієнтів. 

Кожного! Тільки подумайте: ви може-
те використовувати контексту рекламу 
як по відношенню до простого покупця 
в інтернет-магазині, так і до спеціаліста 
по закупівлям вашого нового партне-
ра/конкурента. Проте, використовуючи 
для пошуку клієнтів тільки контекстну 
рекламу, ви позбавляєте себе можли-
вості зустрітися з ним у соціальній мере-
жі – в зручний для нього спосіб.

Також, не варто замовляти рекламу 
у різних підрядників, адже ви втрачаєте 
зв'язок між переглядом відеореклами 
в суботу і переходом на ваш сайт з кон-
текстної реклами в пошуку в понеділок 
вранці.

Не відстежуючи, скільки клієнтів у ре-
зультаті прийшло з порталів, а скільки 

в цей же самий момент – з таргетованої 
реклами, і головне – не порівнюючи, 
у скільки вам обходиться кожен такий 
лід, ви втрачаєте можливість оператив-
но перерозподіляти бюджет і знаходити 
клієнтів швидше.

Якщо ви невеликий бренд, якому по-
трібно монопольно зайняти видачу (по-
шук Google) і освоїти бюджет, то варто 
використовувати Google рекламу в по-
єднанні з соціальними мережами – ви-
користовувати всі можливі канали ко-
мунікації. Той же таргетінг в соціальних 
мережах та медійна реклама повинні 
злагоджено працювати як єдина систе-
ма на всіх рівнях комунікації та продажів. 
Далі цих клієнтів потрібно підхопити і 
вміло конвертувати. А контекстна ре-

МАРКЕТИНГ БЕЗ БЮДЖЕТУ
В цій статті ми покроково розглянемо кожен з етапів інтернет маркетингу: від підготовки проєкту і до 
повторних продажів, як знайти нових клієнтів, заробити більше грошей та виділитись серед конкурентів.
Як досягти успіху в бізнесі, при цьому не витрачаючи великих бюджетів на проведення досліджень та значних 
рекламних заходів? Як зробити так, щоб ваша компанія зайняла свою нішу та знайшла клієнтів, які будуть 
купляти саме ваш продукт чи послугу? Що необхідно вкласти в поняття «маркетинг» та які інструменти 
важливі для власника бізнесу? На ці та інші питання розповімо далі.
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клама буде вишенькою на торті, коли ви 
збираєте гарячих, готових до покупок від-
відувачів (шукачів). Так чи варто в умовах 
обмеженого бюджету витрачати всі гро-
ші на вишеньки і відмовитися від торту?

Якщо ви хочете вийти на нову аудито-
рію, розширити аудиторію і навіть зни-
зити вартість ліда – ласкаво просимо 
в світ комплексу платних каналів – по-

трібно інвестувати тільки один важли-
вий для нас усіх ресурс – свій час!

Digital-день потенційного клієнта 
в цифрах представлено в таблиці 1. Да-
вайте проаналізуємо його! Не вже біль-
шість із нас проводять свій день не так?

Digital-день
Відповідно до даних в таблиці, ранок – 

це час новин про погоду, месенджерів та 

мобільного пошуку за ранковою чашеч-
кою кави або по дорозі в офіс.

В день офісні працівники в основному 
вирішують ділові питання, спілкуються 
по електронній пошті та шукають інфор-
мацію в пошукових системах (напри-
клад, Google, ukr.net).

В період з 18:00 по 19:00 більшість лю-
дей повертається додому, спілкуються з 
родичами та друзями в месенджерах та 
соціальних мережах, замовляють за до-
помогою телефону доставку їжі або шу-
кають чим зайнятися ввечері.

У вечірній час люди відпочивають, 
проводять дозвілля в месенджерах, пе-
реглядають особисту електронну пошту, 
відео та соціальні мережі.

Зазвичай, час після 21:00 – це період 
для розваг, хобі, тематичних сайтів. А те-
пер давайте звернемось до цифр та від-
соткового співвідношення.

Відповідно до діаграми, представ-
леної на рисунку 1, найменшу кількість 
часу користувачі проводять в пошу-
ку Google – всього 5% або 11,5 хвилин 
в день. У розрізі рекламної кампанії і 
закриття бізнес-цілей – це коротка мить, 
щоб встигнути зацікавити вашу цільову 
аудиторію. На цьому етапі варто сер-
йозно задуматися про вибір каналів 
для ефективного просування.

Контекстна реклама займає всього 5% 
часу потенційного клієнта в мережі. 

Так, можна додати + один з охватних 
каналів, наприклад, рекламу на тематич-
них сайтах і довести цю цифру до 35%. 
Але якщо потенційний клієнт раніше ні-
чого не чув про вашу пропозицію, швид-
ше за все, ви не отримаєте заповітної 
конверсії: за статистикою, тільки близь-
ко 2% взаємодій з оголошенням або сай-
том призводять до цільової дії.

Таким чином, щоб охопити максимум 
аудиторії і постійно знаходити нових по-
тенційних клієнтів, необхідно взаємоді-

Рівень конверсії в заявки
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яти з користувачем протягом усього дня 
за допомогою різних каналів на різних 
майданчиках. Причому бажано забезпе-
чити не менше п'яти таких взаємодій – 
«побачень», про які поговоримо далі.

Якщо перевести правило «5 поба-
чень» на мову бізнесу, побачення – це 
ваша взаємодія з аудиторією. Найпро-
стіше простежити взаємозалежність ви-
користаних підходів в онлайні. Так звані 
«побачення» можуть бути будь-якими – 
починаючи від медійної реклами та за-
кінчуючи розсиланням електронних 
листів. Аналогом для оффлайн реклами 
може бути ведення клієнтів від першого 
знайомства та обміну сувенірною про-
дукцією до вміння опинитися в потріб-
ний час в потрібному місці. Найголовні-
ше, щоб в момент «побачення» клієнт 
потребував вашу продукцію та вигоду 
від її придбання. Давайте розглянемо 
реальний приклад.

Вам необхідно продати послугу сер-
вісного обслуговування металопласти-
кових конструкцій в Києві та Київській 
області з мінімальною вартістю 1 ліда 
(заявки).

Направлення бізнесу: послуги.
Основна задача: продаж послуги сер-

вісного обслуговування металопласти-
кових конструкцій, наповнення та онов-
лення бази клієнтів компанії.

Чек-лист
Доносимо аудиторії проблему, з якою 

вона може зіткнутися; показуємо наше 
рішення-пропозиція – YouTube, медіа 
реклама, соціальні мережі.

2. Пряма реклама аудиторії, яка вже 
знає про проблему – контекст.

3. Тих хто подивився, але не звернув-
ся повертаємо за допомогою ремарке-

тингу (показ медіа оголошень тим, хто 
вже був на нашому сайті за потрібним 
запитом).

4. Стаття на профільному ресурсі 
(якщо можливо партнерство з іншими 
компаніями, стає ще більш цікавим).

5. Таргетуємося (налаштовуємо ре-
кламу за необхідними параметрами) 
на аудиторію найближчих конкурентів 
по послугах сервісу металопластикових 
конструкцій.

Кожен з пунктів чек-листа зробить 
свій вагомий внесок в підсумкову кон-
версію. Кожне «побачення» – важлива 
цеглинка в фундаменті успішної реклам-
ної кампанії, частина єдиної стратегії, де 
відсутність одного з елементів може від-
вернути клієнта від здійснення цільової 
дії – купівлі у нас.

Наприклад: потенційний клієнт поба-
чивши ваш пост в стрічці новин Facebook, 
прочитав його, замислився про необ-
хідність виклику майстра з сервісного 
центру, адже вікно на кухні погано за-
кривається, в склопакеті є конденсат. 
Потенційний клієнт прогортав стрічку 
далі, пройшло декілька днів з роздума-
ми про необхідність сервісного обслуго-
вування, проте назву компанії забув. Як 
будь-хто з нас потенційний клієнт вирі-
шив скористатися пошуковою системою, 
а ви вирішили рекламу в Google не за-
пускати з ціллю економії. І потенційний 
клієнт знаходить вашого конкурента, тут 
все просто! Must have (необхідна) ре-
клама на кожному етапі!

Шлях прийняття рішення щодо звер-
нення до сервісного центру має вигляд 
графіка з рисунку 2.

1.	Немає необхідності. Користувач 
не має потреби в продукті.

2.	Незнання. Потреба з’явилася. Почи-
нається пошук способів задоволен-
ня потреби.

3.	Знання. Визначає для себе декілька 
варіантів задоволення потреби.

4.	Порівняння. Шукаємо детальну ін-
формацію про кожний варіант. По-
рівнюємо ціни. Порівнюємо функ-
ціональні та емоційні переваги. 
Запитуємо думку знайомих та дру-
зів. Порівнюємо отримані пропози-
ції.

5.	Купівля. Шукаємо знижки та пропо-
зиції. Розглядаємо додаткові про-
позиції та бонуси. Хоче придбати: 
потенційний клієнт йде на сайт/
звертається до менеджера. Купляє.

6.	Утримання. Отримує позитивний 
або негативний досвід використан-
ня продукту/послуги. Здійснює пов-
торну покупку.

7.	Захист бренду. Ділиться своїм досві-
дом з друзями, залишає відгуки.

Тепер розглянемо більш детальніше 
кожен з цих етапів.

1.	Немає потреби, тобто потенційний 
клієнт немає необхідності у вашому 
продукті/послугах. На даному етапі 
потрапити до списку цільової ауди-
торії досить просто, проте, важливо 
розуміти, що реальними клієнтами 
стануть одиниці. На цьому етапі 
найбільш ефективними є медійна 
реклама, відеореклама, нативна ре-
клама, таргетована реклама.

2.	На етапі незнання користувач по-
чинає розуміти свою необхідність 
в певному продукті чи послузі. 
Саме ця потреба в майбутньому 
стане причиною взаємодії з вашим 
продуктом. Найефективнішими на  
цьому етапі є медійна реклама, ві-
деореклама, нативна реклама, які 
продовжують розширювати цільову 
аудиторію.

3.	Знання. Цільова аудиторія вже ви-
ділила декілька варіантів та визна-
чається з основним. Тут доцільно 
використати тематичну рекламу та 
платний пошуковий трафік.

4.	Під час порівняння, потенційний 
клієнт визначається з тим, який про-
дукт йому необхідний. Ефективним 
буде використання ремаркетингу та 
постійне нагадування про продукт.

5.	На етапі купівлі клієнт обирає про-
дукт чи варіант, який найбільше під-
ходить, та де здійснити купівлю. Вам 
необхідно розмістити інформацію 
про акції, бонуси, способи оплати 
та доставку, які стануть додатковим 
способом мотивування для купівлі. 
Також, важливо оперативно надава-
ти зворотній зв’язок. 
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6.	На етапі утримання важливо 
не втрачати зв’язок з клієнтом. Роз-
міщуйте на своїх сторінках цікавий 
тематичний контент, акції та розі-
граші, запропонуйте клієнту при-
дбати супроводжуючі товари.

На кожному етапі ефективними є різ-
ні рекламні канали. Від ефективності 
та ретельності опрацювання вибору 
та рішень буде залежати успіх всієї ре-
кламної компанії. На рисунку 3 пред-
ставлено ефективні рекламні канали 
на кожному етапі.

Вплив реклами на кожному з етапів:
1.	Немає потреби: медійна реклама, 

відеореклама, нативна реклама, 
таргетована реклама.

2.	Незнання: медійна реклама, відео-
реклама, нативна реклама, RTB.

3.	Знання: таргетована та тематична 
реклама, платний пошуковий тра-

фік, статті на порталах та в онлайн 
виданнях, RTB.

4.	Порівняння: ремаркетинг, прайс- 
агрегатори, огляди продуктів/по-
слуг, RTB.

5.	Купівля: рекомендації по сайту, 
платний пошуковий трафік, маркет-
плейси, Call Tracking.

6.	Утримання: ремаркетинг.

Детальна характеристика, переваги та 
недоліки кожного з видів реклами пред-
ставлені в таблиці.

Однак є ряд факторів, які можуть зупи-
нити клієнта з «гарячою», сформованою 
потребою. По-перше, це сам сайт, який 
ви демонструєте в рекламі по різних 
каналах. Зокрема, проблеми з формою 
взаємодії: її відсутність, недопрацьова-
ність або несправність. Крім чисто тех-
нічних проблем, варто звернути увагу 
на рівень консалтингу: чи є у вас ме-

неджери для додаткових консультацій 
клієнтів, наскільки прозорі ваші послу-
ги/пропозиції, чи достатньо інформації 
розміщено на сайті.

Але як тільки ви зрозумієте, як взаємо-
діяти з потенційним клієнтом на різних 
етапах, які оголошення використовувати 
і які слабкі місця існують – ви отримаєте 
ту саму стратегію роботи з комплексом 
платних каналів. Звичайно, ніхто не від-
міняв пошукове просування, роботу з  
аудиторією в соціальних мережах, але 
ми говоримо про маркетинг без бю-
джету, тобто тих інструментів, які доз-
воляють працювати швидко, будувати 
взаємопов’язані послідовності і, найго-
ловніше, бачити результат.

Гончаренко Артем, СЕО PATProfi
Жукова Олена, контент- 

маркетолог AGGR
patprofi.world aggr.world
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Путь развития стекольной перераба-
тывающей отрасли в Украине не был 
легким, сформировав стойкость бизнеса 
к выживанию в сложных политических 
и экономических войнах. И это вселяет 
уверенность в нашем шансе на достой-
ное развитие в будущем. 

Начало этой статьи я бы хотел начать 
с одной истории… 

Когда-то в далеких перестроечных 
80-тых годах мне довелось общаться 
с руководителем одного из мощнейших 
деревообрабатывающих предприятий 
с полным циклом производства столяр-
ки: от сушки и распиловки до выпуска 
готовых столярных изделий. Основной 
продукцией этого производства были 
окна спаренной и раздельной столяр-
ки, на тот момент вершина достиже-
ний в остеклении жилого советского 
строительства. Этот знакомый показал 
мне советский ГОСТ на выпуск столярки 
для северных районов страны. В разде-
ле остекления, где я впервые столкнулся 

с применением стеклопакетов в кон-
струкциях, на тот момент ни соответству-
ющих производств, ни понятия работы 
с ними не было. Читая документ меня 
поразила фраза касательно использо-
вания стеклопакетов: …при остеклении 
в случае отсутствия стеклопакетов 
использовать древесноволокнистую 
плиту (ДВП).  Вот так в те годы перешла 
эстафета от технологии остекления со-
ветского жилого строительства, с при-
менением забивания в глухую фанерой 
и картоном окон, к зарождающим до-
стижениям капитализма. Этот переход 
и формирование стекольной перераба-
тывающей отрасли начинался с тоталь-
ного дефицита оборудования, техноло-
гий, комплектующих и средств.

Отсутствие производства качествен-
ного листового стекла в Украине создало 
для производственников зависимость 
в транспортировке от ближайших заво-
дов производителей в России, Польше, 
Белоруссии, Румынии и т.д. Особенность 
бурной политической истории страны 
и непреодолимой коррупционной со-
ставляющей этого процесса, лишило 
страну возможности формирования 
производств качественного листового 
стекла. Тем самым заставив перераба-
тывающие предприятия организовывать 
собственными силами доставку необхо-
димого для реализации архитектурных 
проектов стекла со сложным напыле-

нием, просветленного стекла для архи-
тектуры и тонких номиналов для стекла 
автомобильной отрасли. Недостаток 
в отсутствии достаточного сырья сказы-
вался на стоимости и зависимости от ка-
чества поставок.

История формирования сте-
кольных производств – от 
формирования рынка, воз-
можностей и потребностей
В Украине развитие рынка стеколь-

ной переработки сформировало группы 
производств с различными формами 
собственности, специализации продук-
ции и организации процессов.

По форме собственности – частные, 
строительный холдинг, стекольный  
холдинг.

По специализации продукции: архи-
тектурное остекление, автомобильное, 
цельностеклянные конструкции, деко-
ративное остекление, продукция специ-
ального назначения (пулестойкое, аку-
стическое, противопожарное и другие).

Производство стеклопакетов. Эти  
производства сформировались для  
удовлетворения потребностей произ-
водств металлопластиковых, алюми-
ниевых конструкций и выпуска совре-
менных деревянных окон и дверей 
для замены наследия устаревших кон-

СОВРЕМЕННЫЕ СТЕКОЛЬНЫЕ ПЕРЕРАБАТЫВАЮЩИЕ 
ПРЕДПРИЯТИЯ И ТЕНДЕНЦИИ ИХ РАЗВИТИЯ

Так сложилось, что начало этой статьи было положено еще до каран-
тина и виделось совершенно по-другому, но жизнь вносит в наши планы 
свои корректировки. Меняются условия, изменяя нас и наш мир, и тем 
не менее достигнутое это основа для будущего движения и развития. 
Поэтому статья эта об истории становления стекольных перераба-
тывающих производств.
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струкций совпрома не соответствующих 
эксплуатационному спросу потребите-
лей. Для комплектации производимых 
конструкций на действующем предпри-
ятии организовывались участки произ-
водства стеклопакетов. Так в производ-
ство стеклопакетов пришла технология 
структурного и спайдерного остекления. 
На предприятиях возникла необходи-
мость в освоении сложных конструктор-
ских расчетов. А производства перешли 
на освоение структурных силиконов 
и керамической покраски.

Самые передовые из этих произ-
водств смогли развить и переоснастить 
свои технические возможности печами 
закалки и оборудованием обработки 
позволяющим перерабатывать стекла 
со сложным напылением удовлетво-
ряющим требованиям сложного архи-
тектурного остекления. Для профес-
сионального изготовления сложных 
вырезов, отверстий и форм производ-
ства оснастились высокоточными обра-
батывающими центрами, станками ЧПУ 
и гидрорезкой.

Предприятия специализирующиеся 
на производстве цельностеклянных 
конструкциях – ограждения, перего-
родки, козырьки, мебель, элементы 
внутреннего интерьера, скинале и т.д. 
Эти производства специализируются 
на переработке флоат, тонированного, 
сатинированного, просветленного стек-
ла. Самые передовые освоили стекла 
с твердым напылением (с пиролитиче-
ским напылением, силективные стекла), 
применяют печать на стекле, с успехом 
освоили вакуумную триплексацию стек-
ла, молирование. Благодаря их поискам 
и смелым решениям на рынке появи-
лись множество эффектно реализован-
ных проектов как в интерьерном, так 
и экстерьерном исполнении.

Производство стекольной продук-
ции для транспорта – это особенное 
направление, требующее высокого 
профессионализма для удовлетворе-
ния требований этого вида продукции. 
Оснащение продукции подогревом 
и различными датчиками автоматики 
привело эти предприятия к освоению 
в совершенстве технологии обработ-
ки и формовке стекла, качественной 
автоклавной триплексации, шелкотра-
фаретной печати и совершенным про-
цессам термообработки. Так это дало 
возможность не только наполнить ры-
нок украинским производством автомо-
бильного стекла, но и с успехом выйти 
на зарубежные рынки. Сегодня техника 
отечественной сборки ЭЛЕКТРОН, БОГ-
ДАН, КРАЗ, ЖД транспорта, спецтехники 
оснащены стекольной продукцией укра-
инского производства.  

На смену операционному оборудо-
ванию, вопросом сегодняшнего дня 
для производств актуальным является 
автоматизация. Автоматизированные 
столы порезки, которые обеспечивают 
качество и быстроту реза, профессио-
нальное прогнозируемое снятие напыле-
ния, настройку под любой тип и толщину 
стекла это решения прошлого. Сегодня 
это автоматизированные линии сборки 
стеклопакетов с модулями обработки, 
автоматизированные прессы закачки 
инертных газов, роботизированные мо-
дули заливки стеклопакетов и функции 
автоматической сборки сложных струк-
турных стеклопакетов. Неким катализато-
ром автоматизации послужил «безвиз», 
приведший к оттоку рабочего персонала, 
что ощутило на себе каждое производ-
ство Украины. Производствам пришлось 
поднимать свой уровень, чтобы выйти 
на уровень конкуренции с зарубежными 
производителями в оснащении, техноло-
гичности, организации и условиях.

Автоматизация коснулась и организа-
ции управления производства. Автома-
тизация производственных процессов 
позволила выйти на совершенно новую 
ступень своего развития. Возможность 
сбора и аналитики данных процесса 
привело к качественному скачку в эф-
фективности управления и стабилиза-
ции процессов. На рабочих местах тре-
бования к работе оператора включают 
в себя не только знания технологиче-
ских требований и особенности матери-
алов, но и элементы программирования 
в управлении.

Применяя передовые технологии и ма-
териалы, от современного производства 
требуется строгое соответствие техно-
логическим нормам и контроль этих 
процессов. Высокая ответственность 
за безопасность продукции и надежность 
изготавливаемых конструктивов обязы-
вает предприятия, соблюдая техпроцес-
сы, организовывать входной контроль 
сырья, операционный контроль соответ-

ствия процессу и контроль выпускаемой 
продукции. Для обеспечения этого ра-
бота современного предприятия невоз-
можна без организации работ в рамках 
заводских лабораторий. На предприятии 
необходима организация проведения 
соответствующих требованиям тестов 
и испытаний, обеспечивающих контроль 
гарантированного качества выпускаемой 
продукции. Особо актуальным стала ра-
бота службы технолога. Применение 
современных материалов и технологий 
невозможно без глубокого понимания 
особенностей процесса.

Сегодня многие стекольные произ-
водства, благодаря своевременной 
модернизации своего оборудования 
и выпуска качественного продукта, 
смогли выйти на мировой рынок и за-
служенно осваивают открывающиеся 
возможности.

Выпуск на рынок инновационных про-
дуктов, не попадающих под существую-
щие стандарты, обязывает предприятия 
разрабатывать соответствующую нор-
мативную документацию – ТУ, паспорта 
изделия и т.д. Тем самым декларировать 
свойства, особенности и назначение 
производимого продукта. В связи с этим 
будет возрастать роль квалификации 
технолога в современном производстве.

К сожалению, в реалиях нашего 
времени – пандемия, карантин, паде-
ние экономики неизбежно торможе-
ние в развитии любого производства. 
Но приобретенный опыт, стойкость 
и профессионализм вселяют уверен-
ность в праве с достоинством пройти 
и этот непростой этап в истории разви-
тия предприятий стекольной отрасли. 
В эволюции совершенства сильные ко-
манды, сплоченные духом и преданно-
стью своему делу, будут достойны стать 
успешными.
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