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ДОБРО ПОЖАЛОВАТЬ В НОВУЮ РЕАЛЬНОСТЬ

В то время, как всё мировое полиграфи-
ческое сообщество готовится к майской
выставке печатных технологий FESPA,
которая пройдет в Берлине, наши с ва-
ми ближайшие планы ориентированы
на то, чтобы перестроить свой бизнес к
работе в новой реальности. Именно по-
этому в номере непривычно много ма-
териалов, которые рассказывают о том,
что происходит и что делать. 
Благодаря эфирам, организованным
Ассоциацией «ВизКом», мы узнали в
деталях, почему так значительно вы-
росла цена на расходные материалы для
производства рекламы. Также эксперты
рынка поделились своими знаниями о
том, как правильно считать стоимость
вывесок, чтобы бизнес стал прозрач-
ным для руководителя — ведь это поз-
воляет управлять прибылью и не дово-
дить компанию до банкротства.   
Несмотря на сложный период есть ком-
пании, которые строят планы развития.
Одна из таких, компания «Медиа
Спрей» из Ижевска, — гость нашей ре-
дакции.
Что бы ни происходило, жизнь продол-
жается. Поставщики предлагают антик-
ризисные решения и продукты, в Пите-
ре пройдет Форум для РПК, светодиод-

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

ные экраны могут стать выгодной ин-
вестиций для тех, кто в теме… Обо
всём этом читайте в текущем выпуске
вашего журнала «Наружка…». 
Сейчас главное — не стоять на месте, не
залегать на дно, оставаясь один на один
со своими мыслями. Гибкость и быст-
рое принятие решение станут драйве-
рами экономики в новой реальности. 



Использование LED-экранов в ас-
сортименте ваших предложений
поможет вам повысить доходность
бизнеса и продемонстрировать
клиенту стремление к инновацион-
ности. В свою очередь клиент, бла-
годаря правильно выбранной тех-
нологии и увлекательному контен-
ту, сможет выделиться среди кон-
курентов и привлечь больше вни-
мания к своему продукту или услу-
ге. Предлагайте LED-экраны! Они
не сложнее тех технологий, кото-
рыми вы уже владеете. 
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новости оборудование / светотехника

LIYU Platinum KC получил главную 
«Премию за инновации»

В Варшаве с 23 по 25
марта прошла одна из
крупнейших выставок

рекламы и полиграфии
RemaDays.

Традиционно организаторы мероприя-
тия проводят Конкурс «Премия за инно-
вации», в рамках которого экспоненты
имеют возможность представить устрой-
ства, машины или технологии, отличаю-
щиеся новаторскими характеристиками,
функциональностью и назначением.
Первое место в этом году получил план-
шетный принтер LIYU Platinum KC. Это
высокопроизводительный УФ-принтер с

рабочим полем 3,0 5х 2,05 м, c возмож-
ностью комплектации печатными голо-
вами Konica Minolta 1024i / GEN 5 / GEN 6
по выбору заказчика, впечатляющим на-
бором опций и возможностей, а также
идеально продуманным пользовательс-
ким комфортом.

Данное оборудование в России представ-
ляет LIYU Russia.

Новые компактные архитектурные
светильники MAKSBRIGHT

Компания MAKSILED, раз�
рабатывающая и изготав�

ливающая на собственном
российском производстве
под брендом MAKSBRIGHT

надежную светотехнику,
весной  2022 года выпусти�
ла на рынок сразу две нео�

бычные новинки. 

Во-первых, это светильник SSIIDDEE  LLiinnee, ко-
торый сочетает в себе мощность прожек-
тора и преимущества малогабаритного,
лаконичного и отлично вписывающегося
практически в любые места подсветки
корпуса.  Эти линейные светильники да-
ют интенсивное заливающие освещение
с длинным пробивающим лучом и ори-
гинальным, красивым световым рисун-
ком за счет особой структуры линз.
Мощность светодиодов, как у прожекто-
ров, — более 30 Вт/м. Немаловажным
преимуществом SIDE Line стала мини-
мальная производственная кратность ре-
за в 2 диода. «Сайдлайны» прошли через
длинный цикл испытаний, их конструк-
ция прочная и устойчивая к любым воз-
действиям, герметичная. При использо-
вании в архитектурной подсветке эти яр-
кие светильники не боятся ни мороза, ни
осадков, ни солнечного воздействия (UV-
защита). 

Во-вторых, компания выпустила ориги-
нальную и не имеющую аналогов моди-
фикацию уже широко востребованного
ультратонкого светильника SSLLIIMM  LLiinnee.
Интеграция светодиодной ленты MULTI
и изящного корпуса светильника позво-
лила представить универсальную разно-
видность «Слимлайнов» с регулируемой
мощностью в диапазоне от 3 Вт до 21 Вт
и, соответственно, возможностью выб-
рать уровень освещенности. 
Цвет свечения представлен во всех вари-
антах белого — теплый, холодный, нейт-
ральный. При небольших размерах све-
тильник ярко светит, имеет светопоток
до 2900 Лм/м и дает сплошное, «неоно-
вое» свечение из-за высокой частоты раз-
мещения светодиодов (140 шт./м). Све-
тильники многофункциональны, имеют
глубину корпуса всего 13 мм, применя-
ются для подсветки узких, труднодоступ-
ных мест, локальных пространств. 
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Fedrigoni анонсирует новую
серию виниловых пленок —
RI�Mark Platinum

Компания Fedrigoni представляет RI�Mark
Platinum, новую серию полимерных винило�
вых пленок, разработанных для удовлетво�
рения всех профессиональных потребнос�
тей в секторе самоклеящихся материалов
для использования в cad�cam плоттерах.

От персонализации транспортных средств до POS-рекламы,
создания вывесок, внутренней и наружной отделки — новая ли-
нейка подходит для сухих и влажных методов нанесения, для
плоских, неровных и изогнутых поверхностей.

RI-Mark Platinum — это платиновое качество, как по назва-
нию, так и по факту. Серия имеет 72 новых цвета палитры.
Глянцевый полимерный винил премиум-класса, стабилизиро-
ванный УФ-излучением, имеет внешнюю стабильность цвета
до 10 лет: яркость обеспечивается без риска изменения цвета
или обесцвечивания с течением времени. В сочетании с клеем
на основе растворителя эти материалы обеспечивают отлич-
ную стабильность размеров, а также устойчивость к воде и
растворителям.

Сектор плоттеров cad-cam может полагаться на материалы се-
рии RI-Mark Platinum для выдающихся технических характе-
ристик, как с точки зрения адгезии к подложке, так и универ-
сальности применения. Действительно, высокая гибкость по-
верхности материала толщиной 65 мкм приводят к успешным
результатам даже на плоских, неровных и изогнутых поверх-
ностях.

Помимо Platinum, ассортимент RI-Mark включает в себя другие
серии: event (краткосрочная и среднесрочная глянцевая и мато-
вая пленка), полупрозрачная и прозрачная (для лайтбоксов и
оформления окон), etch (для оформления окон) и gemstone (вы-
сокая визуальная отдача с блестящими пленками).
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Португальская пленка Decal 
для рекламной графики

Относительно недавно в ас�
сортименте продукции для

рекламной графики компа�
нии «Туплекс» появилась са�
моклеящаяся пленка Decal

от португальского концерна
DIGIDELTA.

DECAL VINYL  — самоклеящаяся пленка
для печати — позволяет наносить изно-
состойкие изображения на различные
плоские поверхности, как внутри поме-
щений, так и на улице. Основой служит
мономерный каландрированный ПВХ
толщиной 80 или 95 мкм. Подложка из-
готавливается из белой крафт-бумаги с
силиконовым покрытием. Пленка раз-
работана для печати на струйных прин-
терах  для сольвентной, латексной или
УФ-печати.
Идеальная износостойкость изображе-
ний достигается с помощью защитной
ламинации пленкой DECAL FINISH. Пре-
имущественно её используют для лами-
нирования напольной графики. DECAL
FINISH защищает аппликацию от меха-
нических воздействий, влаги, ультрафио-
лета. Основа — мономерный каландри-
рованный ПВХ толщиной 200 мкм с по-

верхностным тиснением. Клеевая основа
— акриловый клей УФ-отверждения,
чувствительный к давлению. Кристалли-
ческий акриловый клей, реагирующий
при холодном давлении, специально раз-
работан для холодного ламинирования,
например, синтетической бумаги или ви-
нила. DECAL FINISH имеет противос-
кользящие свойства и химическую стой-
кость к растворителям.
Ламинированное изображение на улице
служит до 3 лет, в помещении — до 5 лет.
Наилучший эффект дает совместное
применение самоклеящейся пленки и
ламинирующего покрытия: DECAL
VINYL обеспечивает насыщенность
цветов и четкость контуров изображе-
ний, а ламинация DECAL FINISH защи-
щает аппликацию от износа, механи-
ческих повреждений, истирания и вы-
горания.
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Форум для РПК: 
встречаемся в Санкт�Петербурге 

— Олег, расскажите, как и почему
пришла идея провести форум для произво-
дителей рекламы?

— В 2020 году во время первой волны
пандемии, когда все сидели на карантине,
мы постоянно проводили прямые эфиры.
Во время этих эфиров родилась идея, что
необходима онлайн-площадка для обще-
ния рекламщиков. Так возник самый
большой всероссийский чат рекламщиков
в Telegram — «Рекламный Картель 2.0».
Общаясь, мы поняли, что хотели бы встре-
титься. Но не просто устроить посиделки,
которые, несомненно, важны, но и полу-
чить пользу. Поэтому в итоге решили ор-
ганизовать первый Всероссийский Форум
Производителей Рекламных Конструкций.

— В чем особенность данного меропри-
ятия?

— Особенность нашего Форума в том,
что такого мероприятия для рекламно-
производственных компаний больше не
существует. А именно мероприятия, кото-
рое открыто и интересно как для любого
рекламщика, так и для наших поставщи-
ков оборудования и материалов. 

— Где пройдет форум? 
— Форум пройдет в Санкт-Петербурге,

в экспозиционно-выставочном комплексе
«Вселенная Воды». Это центр города, неда-
леко от Смольного, адрес: Шпалерная, 56.

— Как подбиралась программа форума и
его спикеры?

— Программа мероприятия включает
как неформальное общение, так и обуче-
ние. Мы пригласили профессиональных
спикеров, экспертов в своей отрасли, по
тем направлениям, которые больше всего
волнуют рекламно-производственные
компании. Вопросы, которые будут осве-
щены спикерами постоянно поднимались
в нашем профессиональном чате, где в
настоящий момент общаются и делятся
мнением около 1600 владельцев и руково-
дителей рекламно-производственных
компаний.

Частью программы станет награжде-
ние призеров конкурса, который мы орга-

низовали среди участников «Рекламного
картеля 2.0». Работы будут награждаться в
трех номинациях: 1. Лучшая оригинальная
рекламная конструкция (вывеска и т.п.). 2.
Комплексное оформление. 3. Лучшая рек-
ламная конструкция (арт-объект, отдельно
стоящая стела и т.д.). 

— Чем должен запомниться форум его
участникам, почему стоит его посетить?

— Во-первых, это место проведения —
Санкт-Петербург. Это самый красивый го-
род мира. В это время уже будут ощущать-
ся белые ночи. Для пакета Премиум мы
устраиваем ночную водную экскурсию.
Ночью с воды Санкт-Петербург выглядит
фантастически! Во-вторых, задача Форума
направлена на то, чтобы с помощью круга
друзей и знакомых, работающих в нашей
сфере производства рекламных конструк-
ций, максимально быстро и эффективно
решать сложные профессиональные зада-
чи. В-третьих, это польза, новые знания,
которые участники форума смогут вынес-
ти из обучения. 

— Есть ли уже дальнейшие планы по
развитию этого event-направления?

— Мы планируем сделать Форум еже-
годным. Будем его проводить в послед-
нюю неделю апреля. Кроме этого, плани-
руется проведение круглых столов и дру-
гих мероприятий в регионах. 

Олег Петрушин, организатор форума и
учредитель компании EXTERNALL

Общение внутри профессионального сообщест�
ва позволяет налаживать деловые связи,  по�
лучать новые идеи и даже психологическую
поддержку. Очередная возможность встретить�
ся с коллегами будет предоставлена на 1�м
Всероссийском Форуме Производителей Рек�
ламных Конструкций, который пройдет в Санкт�
Петербурге с 28 по 30 апреля. Олег Петрушин
рассказал о мероприятии и его особенностях. 



кризис в отраслисобытия8

Наружка. Издание для производителей рекламы №145. Апрель 2022

Рынок производства вывесок столкнулся с невиданным ранее кризисом. Его

главный критерий — неопределенность. И эта неопределенность связана не

только с долгосрочной перспективой, но и с краткосрочной — купив материал

сегодня по одной цене, мы не можем быть уверены, что завтра условия будут те

же, да и можно ли будет купить этот материал вообще. А это отражается и на

отношениях с клиентами, число которых и так заметно сократилось. Так что же

происходит с материалами для рекламы?

Почему дорожают
материалы для рекламы?

В профессиональных чатах нередко
можно увидеть обвинения со стороны РПК
в адрес поставщиков материалов в спеку-
ляции ценами и попытках нажиться на
кризисе. Однако рынок никто не отменял.
Если бы поставщики могли так просто
поднимать цены, они бы делали это и
раньше. Но, как известно, в большинстве
случаев цены регулируются двумя факто-
рами — себестоимостью ведения бизнеса и
конкуренцией. Причем, в каждый конкрет-
ный момент на цену в большей степени
может влиять доминирующий фактор.
Когда растет себестоимость, вы вынужде-
ны поднимать цены, даже несмотря на
конкуренцию, чтобы раньше других не уй-
ти в минус. При стабильной себестоимости
и высокой конкуренции часто приходится
снижать цену, жертвуя частью прибыли. В
сегодняшних условиях есть несколько фун-
даментальных причин для резкого повы-
шения цен, прежде всего, на расходные ма-
териалы для производства рекламы.     

Высокая волатильность 
курса иностранной валюты

Это первый очевидный фактор, кото-
рый влияет на цену. Но есть у него и скры-
тые параметры, которые, вероятно, не
всем очевидны. Во-первых, это стоимость
конвертации. В самом начале нынешнего
кризиса ЦБ РФ установил довольно высо-
кую комиссию для валютных операций.

Плюс комиссия коммерческого банка. В
итоге приходилось переплачивать 20% и
более, чтобы перевести полученные за то-
вар рубли в валюту производителя товара.
Во-вторых, сроки конвертации стали рас-
тянутыми, что мотивировало поставщи-
ков закладывать так называемые премии
за риск. Продав сегодня товар за рубли по
одному курсу, вы должны быть уверены,
что после конвертации получите необхо-
димое количество валюты с учетом веро-
ятно изменившегося курса. 

Стоит добавить сюда и трудности с пе-
реводом денег за границу. Сложные схемы
сопровождаются дополнительными ко-
миссиями.

Некоторая продукция имеет высокий
спрос на рынке и высокую конкуренцию.
Поэтому иногда поставщики, пытаясь сох-
ранить клиентскую базу, идут на риск, про-
давая товар по низкому курсу, возможно,
надеясь на его стабилизацию на приемле-
мом уровне. Ситуация в какой-то степени
похожа на рулетку — каждый делает став-
ку на тот прогноз, в который он верит и,
исходя из этого формирует свою страте-
гию на ближайшее время. 

Но если бы дело было только валюте,
то цена не выросла бы столь значительно.
Существуют и другие факторы, нервирую-
щие рынок.  

Логистические проблемы

Проблемы с логистикой начались еще в
пандемийные годы, когда остановились
некоторые заводы и нарушились логисти-
ческие цепочки. Рассмотрим на примере
некоего производителя принтеров, как это
произошло. Принтер не может быть про-
изведен и отгружен, пока в него не уста-
новлен чип с завода, который какое-то
время простаивал. Чтобы относительно
вовремя отгрузить станок, необходимо
достать дефицитный чип (или какой-то
другой ставший дефицитным компонент).
Иногда приходится доставлять его с друго-
го края земли, что увеличивает накладные
расходы. Иногда таких дополнительных
доставок может быть несколько.   Это
очень упрощенная схема. На самом деле
там может быть задействовано гораздо
больше звеньев, что накладывает опреде-
ленные дополнительные трудности и в
итоге влияет на стоимость доставки.

Сегодня к тем проблемам, что возник-
ли во время пандемии и до сих пор до кон-
ца не разрешились, добавились новые —
из-за санкционного давления с логисти-
ческого рынка ушли крупные компании
(тот же MAERSK), что приводит к дефици-
ту транспортных артерий и еще больше
влияет на стоимость логистики. По неко-
торым направлениям она выросла в 5-6
раз в сравнении с доковидным периодом.
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При этом, чем больше доля логистических
расходов в стоимости товара, тем сущест-
веннее на его цену повлияет текущее поло-
жение дел.

Увеличение сроков поставок

Кроме прямого удорожания логистики
еще один фактор косвенно влияет на стои-
мость. Это увеличенные сроки поставки
товаров. По словам поставщиков новые
партии некоторых товаров могут прибыть
лишь через шесть месяцев, а то и более.
Это значит, что необходимо растянуть то-
варные запасы до прихода следующей пар-
тии. Самый очевидный способ регулиро-
вания спроса — ценой.  Выше цена —
меньше спрос, выше прибыль, что позво-
ляет дотянуть до следующей поставки.

Самый громкий пример, который мы
все недавно наблюдали, — с офисной бу-
магой. Из-за дефицита отбеливателя на не-
определенное время остановилось произ-
водство бумаги. Цены взлетели мгновен-
но, причем, фактически наобум — от 900
до 2500 руб. за пачку. И лишь когда загово-
рили, что через несколько месяцев хими-
каты могут начать поступать на бумажное
производство, цены опустились, но не до
прежнего уровня, так как риски дефицита
по-прежнему остаются. 

По некоторым позициям товаров воз-
никла неопределенность с поставками в
принципе, что также не лучшим образом
влияет на текущие цены. Например, в пя-
том пакете санкций введён запрет на дви-
жение грузового и легкового транспорта с
российской и белорусской юрисдикцией
(номерами) на территории ЕС, а также
запрет на экспорт из ЕС полиграфических
и некоторых других красок (в том числе
чернил для струйных принтеров). Преодо-
ление этих санкционных барьеров сущест-
венно усложняет логистические цепочки,
увеличивает сроки поставки, а также раз-
личные риски и стоимость транспорти-
ровки.

Зарубежные производители останавли-
вают отгрузку своей продукции в Россию
не только из-за санкционного давления, но
также из-за проблем, описанных выше, ко-
торые существенно удорожают их продук-
цию и делают её неконкурентоспособной. 

Высокая стоимость денег

Рост ставки банковского кредитования
наряду с другими факторами привёл к су-
щественному росту доли банковского про-
цента в себестоимости товаров. Ставка вы-
росла в 2 раза с 12,5% до 25% (это очень
грубые усреднённые показатели). 

Крупные зарубежные страховые ком-
пании отказываются страховать сделки с
российскими контрагентами. В результате
многие производители материалов и обо-
рудования вынуждены отпускать товар
только по предоплате. Из-за отказа постав-
щиков от предоставления кредитных ли-
ний дистрибьюторам приходится инвес-
тировать собственные средства, заморажи-
вая их на период поставки, либо пользо-
ваться дорогим кредитом. И дистрибью-
тор снова должен заложить в цену товара
премию за риск, инфляционные издержки
и проценты по кредиту. 

Взлёт цен 
на электронные компоненты

Эта проблема также появилась не се-
годня, а возникла в тот момент, когда в пе-
риод пандемии начали останавливаться за-
воды в Азии, выпускающие микросхемы.
Теперь добавьте к этому описанные выше
негативные факторы и получите удорожа-
ние отдельных компонентов до 10 раз, ког-
да речь идет об их использовании в рос-
сийских изделиях!   

Что дальше?

Пока сложно сказать, что будет с рын-
ком поставок материалов и оборудования
для российского рекламно-производствен-
ного рынка. Часть компаний, приостано-
вила свою работу в России, но чаще всего
они объявляют об этом с приставкой «вре-
менно». В случае долговременного отсут-
ствия привычных позиций вряд ли удастся
быстро найти им замену даже в Азии в те-
кущих условиях. 

Как бы то ни было, по словам постав-
щиков в России должно хватить складских
запасов продукции для производства рек-
ламы еще на 3-6 месяцев, в зависимости от
ассортимента. Также на этот срок будет
влиять спрос на производство рекламных

конструкций — если он упадет, то запасы
товаров еще задержатся на складах.  

В дальнейшем возможны перебои с
поставками качественных европейских
листовых материалов, зато у производите-
лей рекламы не должно быть проблем со
светотехникой. 

Российские производители листовых
материалов в большей части ассортимента
также зависят от импортных компонентов
с соответствующими рисками.

Как уже было сказано выше, поставщи-
ки используют разные стратегии для того,
чтобы пережить период неопределеннос-
ти. В это время разброс цен будет сущест-
венным, но всё ещё можно будет найти от-
носительно выгодное предложение.

В то же время это удачный момент для
тех поставщиков, у кого относительно хо-
рошо обстоят дела с логистикой и есть уве-
ренность в том, что производитель не за-
морозит отгрузки продукции в Россию.
Самое время обратить на свой товар вни-
мание производителей вывесок, которые
лишились привычного ассортимента. Для
кого-то это действительно время возмож-
ностей. По крайней мере на обозримый
период. 

P.S. 22 марта Ассоциация «ВизКом»
провела открытый круглый стол (онлайн),
на котором поставщики технологий и про-
изводители рекламы обсудили текущую на
тот момент ситуацию. Запись круглого
стола можно посмотреть на youtube-кана-
ле «Ассоциация ВИЗКОМ».
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ние интерьеров и внутренних пространств
торговых площадей, рекламную одежду и
прочий мерч. 

Приобрести TS55-1800 на выгодных ус-
ловиях Вы можете в нашей компании
«РУССКОМ». Почему именно мы? Мы
предлагаем данную модель с невероятной
скидкой, она стала дешевле на 1,5 млн руб-
лей. Также TS55-1800 в наличии в нашем
собственном демозале. Вам не придется
долго ждать, принтер окажется на Вашем
производстве в кратчайшие сроки. 

Давайте разберемся подробнее, почему
этот принтер достоин вашего внимания.
Стоит начать с его скорости печати. Мак-
симальное значение достигает невероят-
ных 135 м2/ч. Он заслуженно считается са-
мым быстрым среди моделей среднего
класса от MIMAKI. Как мы говорили ранее,
помимо скорости машина предлагает так-
же высокое качество печати с разрешени-
ем, достигающим 1200 dpi. Соотношение
высокого качества печати и скорости обес-
печивают два блока печатающих головок,
расположенных в шахматном порядке. Ес-
тественно, это всё коммерческие значения,
но что же с рабочими характеристиками? В
каждом бизнесе есть свои уникальные тре-
бования к производству продукта. Прин-
тер TS55-1800 также их полностью удов-
летворяет. Средние рабочие значения дан-
ной модели позволяют занимать почётное
первое место по соотношению стоимости
и качества.

Знаете ли Вы, что технология сублимации отлично подходит для произ�
водства рекламной продукции? Процесс термопереноса не занимает
много времени, изображение получается насыщенным и чётким. Нес�
мотря на все плюсы данной технологии и экономичную стоимость про�
изводства, в России тем не менее популярны только сольвентная и УФ�
печать. Мы предлагаем Вам несколько фактов в пользу сублимации. 

создан методом сублимации. Кстати, в
Германии около 40% наружной рекламы
печатается методом сублимации. 

Самое важное звено в процессе субли-
мации — это высокопроизводительное
оборудование для цифровой печати. Ком-
пания «РУССКОМ» предлагает вашему
вниманию модель TS55-1800 от известной
во всем мире компании MIMAKI. Прежде
всего,  ддааннннууюю  ммаашшииннуу  ооттллииччааеетт  ннееввеерроояятт--
ннааяя  ппррооииззввооддииттееллььннооссттьь  ии  ввыыггооддннааяя  ццееннаа.
Вы сможете производить разнообразную
рекламную продукцию по недорогой се-
бестоимости: флаги, баннеры, оформле-

Прежде всего, она очень выгодна по
стоимости, примерно на уровне сольвента.
При этом она имеет неоспоримое преиму-
щество в своей экологичности. Процесс
сублимации не вырабатывает вредные и
токсичные вещества, а готовая продукция
может размещаться в больницах, школах и
детских садах. Также она значительно де-
шевле УФ-печати, практически не уступая
в качестве и насыщенности готовой про-
дукции. Как и УФ-печать, сублимация не
требует дополнительной постпечатной об-
работки. Вы можете немедленно запускать
в работу готовый продукт, который был

Производство наружной рекламы
методом сублимации 
вместе с MIMAKI TS55�1800 
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Представленная машина обладает все-
ми фирменными разработками от компа-
нии MIMAKI. УУннииккааллььннааяя  ссииссттееммаа  ссггллаажжии--
вваанниияя  ппррооххооддоовв  MMAAPPSS44  ууллууччшшааеетт  ккааччеессттввоо
ииззооббрраажжеенниияя.. Благодаря новым печатаю-
щим головкам, можно использовать эту
систему в двухпроходном режиме. TS55-
1800 стал первой моделью принтера, в ко-
торой это стало возможно. Как же работа-
ет система MAPS? Печать производится
плавным градиентом, рассеивая капли чер-
нил между проходами, уменьшая полоше-
ние. Также оно исключает неравномерное
высыхание чернил и образование полос. 

Процесс непрерывной печати также
обеспечивают эксклюзивные разработки
MIMAKI. NNCCUU  ((ббллоокк  ппррооввееррккии  ддююзз))  ппрроо--
ввеерряяеетт  ссооссттоояяннииее  ддююзз  ппеерреедд  ппееччааттььюю.. В
случае обнаружения закупорки отверстий
он автоматически выполняет прочистку.
NRS (система восстановления дюз) пере-
направляет чернила на альтернативные
рабочие дюзы в случае, если засор не уда-
лось прочистить.  В TS55-1800 реализована
улучшенная система NRS, теперь она спо-
собна выполняться в один проход. Как это

происходит? Объем чернил в дюзах увели-
чивается, позволяя покрыть непропеча-
танную область. 

Специально для принтера TS55-1800
были разработаны новые сублимацион-
ные чернила SB-610. Поставляются они в
доступном объеме 2л.  

Можно очень долго описывать все дос-
тоинства этого принтера. Гораздо лучше
увидеть и проверить его в деле. Это воз-
можно сделать в нашем собственном де-
мозале «РУССКОМ», где представлена эта
модель. Наши высококвалифицирован-
ные инженеры с удовольствием проведут
для вас демонстрацию, подробно расска-
жут и покажут TS55-1800 в работе.  Вы

сможете узнать, как будет вписываться
данная модель в ваше собственное произ-
водство. Просто возьмите с собой заготов-
ки и наши специалисты сделают тестовые
образцы печати на ваших материалах. По-
мимо этого, возможно провести полный
процесс термопереноса. Мы распечатаем
ваш оригинальный дизайн, а затем закре-
пим его на ткани при помощи термопрес-
са.  Все это позволит вам оценить готовый
продукт, а также рассчитать стоимость
производства. 

Записаться на демонстрацию оборудо-
вания можно по телефону (495)785-58-12 и
электронной почте info@plotters.ru.
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Светодиодная рекламная
подсветка: что нового?

ААннттииккррииззиисснныыее  ппррееддллоожжеенниияя  MMAAKKSSIILLEEDD  

SM — практичные высокоэф�
фективные светодиодные
модули нового поколения.

Новая серия SM представлена модуля-
ми с 2-мя и 3-мя диодами в белом холод-
ном (6000 — 7000 К) и во всех ярких цветах
свечения —  красном, зеленом, синем, жел-
том.

ВВ  ччеемм  ввыыггооддаа  ииссппооллььззоовваанниияя??

✔ РРееккооммееннддууееммооее  ккооллииччеессттввоо  ммооддуу--
ллеейй  вв  ррееккллааммнныыхх  ккооннссттррууккцциияяхх  нниижжее  ннаа
4455%%..  Модули SM оснащены чипами об-
новленной структуры с увеличенной пло-
щадью кристалла. КПД оборудования вы-
росло практически в 2 раза по сравнению с
показателем модулей ряда прежних серий.
КПД модулей белого свечения — 160
Лм/Вт. SMD-чипы укомплектованы поли-
карбонатными линзами с широчайшим
для модулей данного типа углом — 173°.
Это позволяет значительно экономить при

расстановке модулей, умень-
шая их количество (см. таб-
лицу>>).

✔ УУддллииннеенннныыее  ппррооввоо--
ддаа  вв  ццееппии  ммеежжддуу  ммооддуулляяммии..
Это позволяет сокращать их
количество на увеличенных
глубинах. При раскладке ис-
пользуем полную длину про-
водов, растягивая расстоя-
ние между модулями. Высо-
кая светоотдача и широкий
угол линзы при таком вари-
анте дают равномерную зас-
ветку хорошей яркости. Так, на глубине
100 мм требуется всего 14 модулей-«дву-
шек», а на глубине 150 мм — всего 6 моду-
лей-«трешек» на 1 м2. 

Кстати, «эсэмки» великолепно справля-
ются с плотной подсветкой без темных пя-
тен и на минимальных глубинах — от 50 мм. 

✔ ННееззааввииссииммааяя  ррааббооттаа  ччииппоовв.. Осо-
бая схема распайки диодов, когда на каж-
дый их них установлен отдельный резис-
тор, означает, что модуль не перегревает-
ся, поскольку точки сопротивления расп-
ределены по корпусу. Кроме того, каждый
«глазок» работает самостоятельно, то есть
при выходе из строя (например, по причи-
не скачка напряжения) одного диода, ос-
тальные продолжат работать. А значит
подсветка надолго останется функцио-
нальной и красивой.

ЕЕщщее  ббооллььшшее  ппррееииммуущщеессттвв..

Светодиодные модули серии SM вы-
годно использовать и просто монтировать
— отверстия для крепления удобно распо-
ложены посередине. Корпус — термоус-
тойчивый, провода толстые и надежные.
Оборудование рассчитано на длительный
срок работы. 

Общий артикул для быстрого поиска на
www.maksiled.ru: ML-M2/3SM-L-2835-х. 

MULTI — одна лента для ре�
шения всех задач!
Основная особенность новой ленты —

в возможности регулировки ее рабочей
мощности в диапазоне от 3 до 21 Вт — все-
го 7 вариантов значений. Это оборудова-

Компания MAKSILED с начала текущего года выпустила на рынок це�
лый комплекс технологичных новинок для рекламной, дизайнерской и
архитектурной подсветки. В чем особенность этого периода обновле�
ния? Представлены не просто инновации.  В арсенале рекламно�про�
изводственных компаний появились решения, которые оптимизируют
экономику проектов и сокращают затраты при их реализации. 
Актуально как никогда!
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мальной мощности ленты 21 Вт диоды ре-
ально работают только на 45 мА. То есть
чипы нагружаются не более чем на 60%.
Нагрузка кратно меньше при использова-
нии ленты на низких мощностях — 3, 6, 9,
12… Вт.  Поэтому лента при правильно
проведённом монтаже может работать
множество лет без потери яркости и каче-
ства свечения. 

*При световой температуре 4000 К, с
учётом потерь на токоограничивающих
резисторах.

ЕЕщщее  ббооллььшшее  ппррееииммуущщеессттвв..

На продукт дается беспрецедентно дол-
гий для светодиодной ленты гарантийный
срок — 5 лет. Область применения MULTI
очень широкая: внутренняя подсветка лю-
бых элементов и конструкций, ниш, подс-
ветка торгового оборудования, основное
освещение внутри помещений, контра-
журная подсветка, при которой требуются
красивые сплошные световые линии на
невысокой мощности. Для реализации лю-
бой из этих задач, в том числе внутри од-
ного проекта, достаточно иметь одну уни-
версальную, надежную, высокоэффектив-
ную ленту.

Общий артикул для быстрого поиска в
каталоге на www.maksiled.ru: 

ML-R140-2835-SA-MULTI-x-S. 

Светодизайн в кубе: светиль�
ники для двусторонней зас�
ветки вариативной ширины. 
Архитектурные светильники EX-CUBE

MAKSBRIGHT многофункциональны —
оснащены с двух сторон регулируемыми

ние — оригинальная разработка MAK-
SILED, другой светодиодной ленты с ана-
логичным функционалом на рынке свето-
техники на текущий момент не существу-
ет. Лента имеет рабочее напряжение 24 В.
Представлена в 3-х цветовых температурах
белого свечения. 

ВВ  ччеемм  ввыыггооддаа  ииссппооллььззоовваанниияя??

✔ УУннииввееррссааллььнныыее  ввеещщии  ппооммооггааюютт
ээккооннооммииттьь.. Экономить деньги, время и

силы. Светодиодную ленту MULTI можно
использовать при любых обстоятельствах,
подстраивая уровень мощности и, соотве-
тственно, освещенности под общий ди-
зайн и/или под технические особенности
сети. Это упрощает процесс закупки и ра-
боты в целом — достаточно иметь на скла-
де один тип ленты для решения всех ос-
новных задач. 

Лента подойдет в 10 случаев из 10! Но
MULTI — это и возможность менять яр-
кость освещенности уже в процессе ис-
пользования ленты без смены оборудова-
ния и использования контроллера или
диммера. Регулировка может осущес-
твляться с помощью обычного бытового
выключателя. В отличие от диммирования
изменение уровня света будет происхо-
дить без мерцания. 

✔ ЭЭккооннооммиияя  ээннееррггииии  вв  ппррооццеессссее
ээккссппллууааттааццииии,,  ччттоо  вваажжнноо  ддлляя  ззааккааззччииккоовв..
Световая эффективность ленты соответ-
ствует значению 140 Лм/Вт*. Получаем
значительное снижение расходов на элект-
роэнергию при высокой яркости диодов. А
их большое количество — 140 шт./м — да-
ет сплошную световую линию, которая бу-
дет освещать объект или оборудование
долгие годы. 

Отдельно отметим, что в самом приг-
лушенном варианте использования, при 3
Вт, свет будет столь же качественным: неп-
рерывным и мягким. Добиться такого эф-
фекта большинством лент низкой мощ-
ности, представленных на рынке, невоз-
можно, поскольку низкая мощность обыч-
но достигается малым количеством диодов
на метр. Совсем иначе в ленте MULTI: 140
высокоэффективных чипов в 1 метре све-
тят одинаково ровно при любой выбран-
ной мощности.

Кроме того, поскольку в «стосороко-
вой» ленте на 24 В последовательно разме-
щено не 6 диодов (как в стандарте), а 7 дио-
дов, то и яркости при тех же энергозатратах
получается на 15% больше. — Эти данные
подтверждены официальными производ-
ственными замерами, содержащимися в
сопроводительной документации к MULTI.

✔ ППооссттааввиилл  ии  ззааббыылл.. MULTI осна-
щена оригинальными светодиодами SAM-
SUNG с большим запасом ресурса (номи-
нальный рабочий ток светодиодов состав-
ляет 80 мА). Тогда как даже при макси-
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шторками, с помощью которых можно под-
бирать угол света в диапазоне от 5° до 100°. 

ВВ  ччеемм  ввыыггооддаа  ииссппооллььззоовваанниияя??

✔ ООддиинн  ттиипп  ссввееттииллььннииккаа  ——    ммнноожжее--
ссттввоо  ссввееттооввыыхх  ввааррииаацциийй..  Приобретение
EX-CUBE для внешней или интерьерной
подсветки закрывает самые разные пот-
ребности светодизайнеров по созданию
рисунка на освещаемых поверхностях. На
объекте можно создать оригинальную
композицию, подбирая стороны свечения,
угол и цвет засветки. 

Например, можно «нарисовать» на
стене конфигурацию «бабочка» или, нао-
борот, пустить по ней длинные узкие лу-
чи, или комбинировать варианты. Подхо-
дит решение не только для заливающей
подсветки, но и для создания акцентов на
архитектурных или интерьерных деталях.
В каждом EX-CUBE заложена возмож-
ность выбирать и температуры свечения.
Изначальный дизайн в процессе эксплуа-
тации можно изменять. Например, ме-
нять цвет свечения в зависимости от вре-
мени суток и погоды или, если измени-
лась архитектура здания, направлять лучи
по альтернативной траектории. Светиль-
ник подойдет к любому стилю из-за лако-
ничной кубической формы.  Кстати, цвет
корпуса можно сразу же подобрать к
конкретному объекту или дизайну: базо-
вый цвет — черный, но можно выбрать
любой по RAL.

✔ ННее  ннуужжнноо  ббллооккоовв  ппииттаанниияя.. Это оз-
начает дополнительную экономию. EX-
CUBE подключается напрямую к сети 220
В. Весь необходимый комплект креплений
поставляется с каждым светильником.
Удобно и просто в монтаже. 

✔ ДДооллггоо  ррааббооттааюютт,,  ннее  ллооммааююттссяя..
Как и весь ассортимент архитектурной
техники MAKSBIGHT, EX-CUBE прошли
все необходимые испытания на прочность
и надежность, устойчивы к климатичес-
ким воздействиям, герметичны. Ресурс ра-
боты — 30 000 часов.

ЕЕщщее  ббооллььшшее  ппррееииммуущщеессттвв..

MAKSILED не просто поставляет ар-
хитектурное световое оборудование (под
брендом MAKSBRIGHT), а осуществляет
полный цикл обслуживания — от анали-
за ТЗ и визуализации до индивидуально-
го производства и шеф-монтажа. Специ-
алисты компании понимают, какое осве-
щение наиболее выгодно подчеркнет
преимущества того или иного объекта.
Учитываются и все технические особен-
ности проекта. Целью работы является
не объем продаж техники, а профессио-
нальная и оптимизированная для заказ-
чика реализация. И это выгодно для всех
сторон!

Артикул для поиска на 
www.maksbight.ru: MB-EX-CUBE.

ССппррааввккаа::

MAKSILED — производитель и постав-
щик высококачественных светодиодных ре-
шений для рекламного бизнеса, интерьеров
и архитектуры с 15-летним опытом рабо-
ты на рынке. Компания известна благодаря
инновациям и выпуску множества новей-
ших, совершенных в техническом плане
продуктов, а также отличным сервисом и
квалифицированной поддержкой каждого
клиента.  MAKSILED — одна из немногих
компаний, предлагающих smart-решения
для полноцветных, светодинамических уп-
равляемых вывесок и конструкций, осущес-
твляет инжиниринг и консультирование
клиентов по таким проектам. 

Компания представлена широкой фили-
альной сетью в 18 крупных городах России,
поставки и реализация проектов
производятся по всей стране.

Вы можете обратиться за детальной
консультацией, расчетом проекта в бли-
жайший филиал или по бесплатной горячей
линии 8-800-555-86-82. 

Подписывайтесь на телеграм-канал, где
много полезной информации о светотехни-
ческих новинках, рекомендации по исполь-
зованию, кейсы: https://t.me/maksiled 
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Высококачественная продукция от
ведущих мировых производителей
материалов для рекламы!

ЦЦЕЕННТТРРААЛЛЬЬННЫЫЙЙ  ООФФИИСС  ТТУУППЛЛЕЕККСС  ММООССККВВАА
Москва, ул. Трофимова, д.14,стр.1
Тел.: +7 (495) 363$9030
e$mail: info@tuplex.ru
www.tuplex.ru

ТТУУППЛЛЕЕККСС  ССААННККТТ$$ППЕЕТТЕЕРРББУУРРГГ
Тел.: +7 (812) 412$5873
+7 (812) 412$6528
Моб.: +7 (921) 318$9505
spb@tuplex.ru
www.tuplex$spb.ru

ТТУУППЛЛЕЕККСС  ННООВВООССИИББИИРРССКК
Тел.: +7 (383) 292$0703; +7 (383) 344$
7481; +7 (383) 344$6906
Моб. +7 (923) 150$5588
novosib@tuplex.ru
www.tuplex$novosibirsk.ru

ТТУУППЛЛЕЕККСС  ЕЕККААТТЕЕРРИИННББУУРРГГ
Т.: +7 (343) 245$0245; +7 (343) 378$9690
Моб.: +7 (922) 610$99$11
elena@tuplex.ru
www.tuplex$ekaterinburg.ru

ТТУУППЛЛЕЕККСС  ННИИЖЖННИИЙЙ  ННООВВГГООРРООДД
Тел.: +7 (831) 216$3388, +7 (831) 216$3334
Моб: +7 (920) 045$9154, +7 (920) 0350020
nn@tuplex.ru
www.tuplex$nn.ru

ТТУУППЛЛЕЕККСС  ККААЗЗААННЬЬ
Тел. : +7 (843) 278$4528; +7 (843) 278$4529;
+7 (843) 278$4536
Моб: +7 (927) 422$4481; +7 (927) 403$3378
kazan@tuplex.ru
www.tuplex$kazan.ru

ТТУУППЛЛЕЕККСС  РРООССТТООВВ$$ННАА$$ДДООННУУ
Т. : +7 (863) 203$7700; +7 (863) 203$7723
Моб. : +7 (928) 778$6866
rostov@tuplex.ru
www.tuplex$rostov.ru

ТТУУППЛЛЕЕККСС  УУФФАА
Т. : +7 (347) 216$4602; +7 (347) 216$4603
ufa@tuplex.ru
www.tuplex$ufa.ru

DECAL VINYL — самоклеящаяся пленка для нанесения износостойких изображений — надписей, знаков, элементов нави�

гации, рекламной графики, 3D�изображений, указателей.  Основой служит мономерный каландрированный ПВХ толщиной

как 80, так и 95 мкм. Клей — постоянный акриловый, чувствительный к давлению. Место нанесения — плоские поверхнос�

ти, полы и стены внутри помещения и на улице. Подложка изготавливается из белой крафт�бумаги с силиконовым покрыти�

ем. Пленка разработана для печати на струйных принтерах (сольвентная, латексная, ультрафиолетовая печать).

DECAL FINISH (Португалия) — пленка для защитной ламина�

ции напольной печати. Основа — мономерный каландриро�

ванный ПВХ толщиной 200 мкм с поверхностным тиснением.

Защищает аппликацию от механических воздействий, влаги,

ультрафиолета. Благодаря наличию ла�минирующего слоя,

пленочное покрытие не выгорает, не стирается, не теряет

насыщенности цветов. Клеевая основа — акриловый клей

УФ�отверждения, чувствительный к давлению. На улице слу�

жит до 3 лет, в помещении — до 5 лет.

DECAL FINISH 200.80

FLOORGRAPHIC

Материал: мономерный
каландрированный ПВХ
Обработка поверхности:
тиснение
Толщина (ПВХ): 200 мкм
Тип клея: УФ, акрил, без
растворителей,
постоянный
Клейкая характеристика:
чувствительный к
давлению клей
Поверхность применения:
плоская

Cамоклеящаяся ПВХ�пленка DECAL 
от португальского концерна DIGIDELTA
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торое время уже купили производствен-
ную базу, сделали ремонт и с покупкой
собственных площадей начали бурно раз-
виваться в масштабах всей страны. Мы
стали брать самые разные проекты, не бо-
ялись выходить на другие региональные
рынки, сделали много крышных конструк-
ций. То, что мы сейчас видим, это плано-
мерная работа с 2006 года. 

— Был ли ключевой клиент, который дал
хороший объем заказов, внушил уверенность
в будущем, что позволило сделать инвести-
ции в оборудование, в помещение и т.д.?

— Когда мы еще арендовали помеще-
ния, у нас был клиент — аптечная сеть, а так-
же некоторые торговые сети. Мы тогда
вышли на оборот в 1 млн. руб. в месяц и ре-
шили, что нужно выходить на новый уро-
вень. На тот момент мы заказывали полу-
фабрикаты в разных местах, а у нас на про-
изводстве делали сборку. Вскоре мы купили
первый принтер, затем привезли напрямую
из Китая фрезер и одни из первых привезли
бортогиб. Все покупки делали удаленно че-
рез переписку по электронной почте. Когда
привезли бортогиб, мы не знали, как к нему
подойти — китайцы не готовы были прие-
хать в Россию, чтобы установить станок и за-
пустить его в работу. В результате на запуск
собственными силами ушло больше года.

Начав с «гаража», эта компания из Ижевска смогла построить одно
из крупнейших рекламных производств в России, выполняя заказы
не только для местных клиентов, но и для федеральных сетей. О том,
как развивалась компания «МЕДИА СПРЕЙ», что она представляет
собой сейчас и о планах на будущее мы поговорили с её основате�
лем Максимом Михайловым.

не оправдала. Это были переносные улич-
ные проекционные установки, на которых
предполагалось крутить рекламу во время
промоакций и в местах скопления людей.
Но оказалось, что оборудование не соотве-
тствовало заявленным правообладателем
параметрам, и мы очутились на грани ра-
зорения. Я по образованию инженер-
конструктор, брат инженер-программист.
И у меня был друг, который делал вывески
и много рассказывал о том, как он это де-
лает. И чтобы как-то выжить, мы решили
попробовать выйти в это направление.
Мы сняли гараж и начали изготавливать
вывески. Со временем начало получаться,
мы сняли новые производственные пло-
щади в аренду и начали расти. Через неко-

— Когда мы видим успешную компанию,
всегда хочется узнать, с чего начинался
бизнес, что способствовало его росту? Мак-
сим, с чего началось твое движение в рек-
ламно-производственной отрасли? 

— Началось всё ещё со студенчества,
это был 2000 год, уже тогда хотелось зара-
батывать. Был предпринимательский
опыт продажи спецобуви в обычной па-
латке на рынке. Был также свой компью-
терный клуб. И мы с братом думали, какой
еще новый бизнес запустить. Мы купили
франшизу Spray TV, которая себя в итоге

Беседовал Олег Вахитов

Максим Михайлов, руководитель
компании «МЕДИА СПРЕЙ»

Максим Михайлов: 
«Мы не боялись выходить 
на другие рынки»
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могут взаимодействовать с производ-
ством, курировать выполнение заказов. 

Еще мы открыли производство в Рос-
тове-на-Дону. У нас здесь два производ-
ственных цеха. В одном присутствует ши-
рокоформатное оборудование с сольвент-
ной и УФ-печатью. Также здесь есть цех по
производству объемных букв. Кстати, в
Ижевске есть оборудование, которое поз-
воляет изготавливать большие крышные
конструкции. Мы уже сделали серию выве-
сок с большими буквами, в частности для
«Магнит Экстра».

Особые слова хочется сказать в адрес
коллектива. У нас мощный штат конструк-
торов, инженеров. У них большой опыт
работы, который они получили еще до

УФ-станка, один рулонный, четыре ин-
терьерника, также есть ламинатор и обору-
дование для постпечатной обработки. Есть
цех, где мы собираем медицинское обору-
дование и светильники — корпус около
400 кв.м. Есть отдельный цех по работе с
металлом, мы его хотим переоснастить,
чтобы можно было делать габаритные
конструкции, а также делать раскрой алю-
миния на лазере, вальцовку, гибку. Основ-
ной корпус занимает 1200 кв. м. Здесь при-
сутствует оборудование по механической
обработке материалов, лазер, плазма, фре-
зер и т.д. Есть сварочный цех. Офис зани-
мает 350 кв.м. и расположен прямо на тер-
ритории производственного комплекса.
Это очень удобно — сотрудники офиса

Еще одним знаковым событием стало
появление в нашем портфеле заказчиков
компании «Красное&Белое». Мы начали
работать с ними, когда в России о них еще
никто не знал. Вот с этими компаниями
мы росли, многие из них с нами работают
до сих пор. 

— А что из себя представляет компа-
ния «МЕДИА СПРЕЙ» сегодня?

— У нас в Ижевске собственная произ-
водственная база площадью 7800 кв.м. У
нас есть отдельный производственный цех
широкоформатной печати. Он укомплек-
тован сольвентными принтерами с разной
каплей от 50 до 14 пиколитров. Кроме то-
го, в цеху установлены три планшетных
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образования нашей компании. Они могут
спроектировать любые нестандартные из-
делия. Мы можем изготавливать входные
группы, эстакады, вообще любые металло-
конструкции.

Дизайнеры — наша отдельная гор-
дость. Среди них есть специалисты в на-
ружной рекламе, а также профессионалы в
производстве видеоконтента. Можем раз-
рабатывать брендбуки, целые концепции.

Управленческий штат вырос с нуля.
Получилась сильная команда, которая ре-
ализует цели по развитию компании. Все-
го в группе компаний работает более 250
человек. 

Почему группа компаний? У нас каждая
компания занимается отдельным направ-
лением. Есть компания-поставщик, кото-
рая работает с торговыми домами по пос-
тавке материалов и оборудования. Есть
производственная компания. Также есть
торговая компания, которая представляет
нашу продукцию в корпоративном сегмен-
те, ведет тендерную работу с клиентами.

— «МЕДИА СПРЕЙ» является органи-
затором местной Ассоциации Рекламно-
Производственных Компаний». Для чего
это было сделано и какие результаты полу-
чают участники рынка от объединения?

— Об этом проекте действительно есть,
что рассказать. Я хотел бы упомянуть ещё
одну некоммерческую организацию —

«Новая формация». В Удмуртии есть её от-
деление. И в рамках работы этого отделе-
ния мы хотели взять на себя некие социаль-
но значимые проекты. Я заявил проект,
связанный с реализацией дизайн-кода.
Этот документ, дополняющий правила
благоустройства города, был принят на рас-
смотрение местной городской думы в 2018
году, но в итоге никак не развивался. Что
такое дизайн-код? Это наведение порядка
на улицах в части оформления вывесками. 

Не всем рекламщикам эта инициатива
понравилась, так как вывески становятся
меньше по размеру, убираются баннерные
конструкции. Но на самом деле в рамках
дизайн-кода информативность становит-
ся выше. Почему я пошел в этом направ-
лении? Я понимал, что город находится в
информационном хаосе, я понимал, что
это наша среда, это тренд по наведению
порядка в городах, и я хотел реализовать
это совместно с администрацией. Полити-
ка администрации была нацелена на сни-
жение затрат на содержание аппарата, ко-
торый работает в рамках отдела городской
среды. И мы готовы были в этом помочь.
Стало понятно, что силами администра-
ции внедрение дизайн-кода растянулось
бы на годы. Сотрудники администрации
не успевали проводить инспекции, выда-
вать заключения по согласованию. Я пом-
ню те времена, когда, чтобы получить зак-
лючение по дизайн-коду, нужно было
ждать несколько недель. Для клиентов это

тоже было важно, бизнесу хотелось разви-
ваться. При этом предписывалось делать
вывески в соответствие с дизайн-кодом, но
согласовать её могла лишь администрация,
причем, в довольно длительные сроки. И
мы пришли с предложением создать ассо-
циацию, в которую будут входить круп-
нейшие компании города Ижевска. Так по-
явилась АРПК (Ассоциация Рекламно-
Производственных Компаний). 

Мы предложили выделить от ассоциа-
ции самостоятельного человека, которого
администрация обучит. По факту админист-
рация обучила не одного сотрудника, а всех,
кого предоставили РПК. Они нас обучили,
как оценивать дизайн-макеты на соответ-
ствие дизайн-коду, после чего было подпи-
сано соглашение, и наша ассоциация начала
заниматься проведением экспертной оцен-
ки дизайн-макетов клиентов. И это была
двусторонняя работа вместе с администра-
цией — они также имели доступ ко всем ма-
териалам и могли дать свое заключение или
провести дополнительный аудит. В итоге та-
кое взаимодействие упростило работу адми-
нистрации, а сроки согласования сократи-
лись до двух дней. Причем, для членов
АРПК мы проводим экспертизу бесплатно. 

Одно из направлений развития города
— это туризм. А как можно развивать ту-
ризм, когда на улицах такой бардак? С
внедрением дизайн-кода ситуация в этом
направлении стала меняться к лучшему. В
этом можно убедиться, если, например, 
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открыть яндекс.карты и посмотреть фо-
тографии улиц 2018, 2019 годов и срав-
нить с нынешними фотографиями. Этого
удалось добиться путем тесного взаимо-
действия с администрацией города и рес-
публики. 

Отмечу еще одно из достижений
АРПК. Во время полного локдауна путем
переписки и переговоров с администраци-
ей нам удалось получить разрешение на
работу для наших РПК. Мы обосновали
это тем, что мы обслуживаем торговые се-
ти, которые продают жизненно-важную
продукцию для населения, и что без нашей
работы сети будут испытывать определен-
ные трудности. И нас поддержали.

Недавно АРПК стала членом Ассоциа-
ции «ВизКом», вместе с которой мы пла-

нируем отстаивать интересы отрасли не
только на региональном уровне, но и на
федеральном.  

— Что вы планируете делать, чтобы
удержаться на плаву в это турбулентное
время? Какие новые направления или това-
ры планируете запустить?

— В рамках антикризисного плана мы
решили, что надо начать использовать но-
вые маркетинговые услуги. Одним из та-
ких решений было как раз начать работу с
журналом «НАРУЖКА». Стараемся везде о
себе заявлять. Провели реструктуризацию
компании, увеличили штат маркетологов. 

Я не считаю, что наш рынок может ос-
таться без работы. Все эти потрясения —

временные. Мы просто должны пережить
этот период, проведя определенную опти-
мизацию. Хотя бизнес требует оптимиза-
ции в любое время, но сейчас удобный и
необходимый для этого момент. Затем неп-
ременно последует рост. Надо только этого
дождаться. Мы с оптимизмом смотрим в
будущее, поэтому не закрываем никакие
проекты, стараемся двигаться дальше. Во
время пандемии мы научились быстро раз-
рабатывать новые продукты. Первым та-
ким продуктом стал облучатель-рецирку-
лятор, который прошел необходимые ис-
пытания, в результате чего мы получили на
него лицензии как на медицинскую техни-
ку. Сейчас регистрацию проходит уже вто-
рая линейка продукции. Следующим неп-
рофильным продуктом стали интерьерные
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линейные светильники, которые мы запус-
тили в производство летом прошлого года.
Мы наладили их мелкосерийное производ-
ство, и первые партии уже прошли испыта-
ния на объектах. Первыми клиентами ста-
ли коворкинг-центры — мы укомплекто-
вали светом 13 объектов.

В рамках развития компания мы созда-
ли специальный отдел, который разраба-
тывает новые продукты. Одна из послед-
них разработок — киоски самообслужива-
ния для сетей питания, которые позволят
делать заказы на терминале, минуя кассу.
Также мы работаем над использованием
беспилотных средств для сельскохозяй-
ственных нужд, например, для опрыскива-
ния полей. Как уже было сказано выше,
мы открываем полномасштабное реклам-
ное производство в Ростове-на-Дону, по
своим параметрам схожее с производ-
ством в Ижевске.

— На вашей производственной площад-
ке можно увидеть в работе объемные буквы,
разнообразные по размеру и по технологии
изготовления. Максим, расскажи подробнее
об этом направлении в компании. 

— Как я говорил ранее, мы одни из
первых закупили бортогибочный станок.
Это было около шести лет назад, и этот
станок у нас до сих пор работает. Бортоги-
бы мы впервые применили для сети «Крас-
ное&Белое». Почему мы купили этот ста-
нок? Каждая компания, которая изготав-
ливает буквы в ручном режиме, сталкива-
ется с тем, что буквы — это тот продукт,
качество которого сильно зависит от ква-
лификации сборщика. А для сетей важны
сроки и стабильное качество. Поэтому мы
стремились к автоматизации процесса

производства букв. Изначально мы ис-
пользовали отфрезерованные на станках
лицевые части букв из акрила, а боковые
части делали на бортогибе. Когда мы за-
пустили эту линию, мы добились сокраще-
ния сроков изготовления и стабильного
качества изделий. Дальше появился жид-
кий акрил — материал, который на наш
взгляд более эффективный за счет хоро-
шего светорассеивания и долговечности
буквы. Почему я считаю его более перспек-
тивным? Во-первых, использование жид-
кого акрила снижает отходы материала —
мы не выбрасываем обрезки оргстекла. Во-
вторых, у нас происходит качественное со-
единение между боковым профилем и
жидким акрилом. В-третьих, мы научи-
лись колеровать жидкий акрил. Мы можем
использовать цвета, которых даже нет в
цветовой палитре самоклеящихся пленок.
Мы теперь вообще не применяем пленки,
которые по истечении определенного вре-
мени могут потрескаться и отклеиться. В
итоге получаем букву, у которой больше
срок службы и высокая яркость.

Мы можем предложить клиенту буквы,
изготовленные по широкому спектру тех-
нологий. Кроме акриловых букв мы пред-
лагаем металлические буквы с применени-
ем лазерной сварки с лицевой частью под
хром, под зеркало. Можем делать буквы с
перфорацией. Кстати, для корпоративных
клиентов мы предоставляем образцы бесп-
латно. Если к нам обращается клиент, у ко-
торого множество торговых точек, мы го-
товы взять в работу его макет и изготовить
сигнальный образец бесплатно.

Также мы приобрели промышленное
оборудование для изготовления больших
крышных конструкций из объемных букв
и готовы рассматривать изделия любых

размеров — наши инженеры подберут со-
ответствующие технологии и материалы. 

Мы работаем как с конечными клиен-
тами, так и с рекламно-производственны-
ми компаниями. Мы ищем дилеров во всех
регионах и предлагаем партнерам стабиль-
ное качество и систему скидок, позволяю-
щую хорошо зарабатывать на этом рынке.
Для развития дилерской сети мы разраба-
тываем сайт, на котором можно делать ви-
зуализацию объекта, составлять коммер-
ческое предложение и адресовать его сво-
им клиентам.  

Телефон: +7 (800) 100�45�11
https://media�spray.ru
info@media�spray.ru
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нил руководитель и говорил, что менедже-
ры посчитали некорректно, после чего
просил указать цену на 10-20% выше» —
рассказал Антон. 

В итоге разброс цен на контрольную
вывеску составил от 32 до 83 тыс. рублей!
При этом стоимость материалов, из кото-
рых могла быть изготовлена конструкция,
составила в зависимости от региона 20-25
тыс. руб. Это означает, что кто-то заложил
на прочие расходы и прибыль всего около
10 тыс. рублей! Другие же, если им удается
продавать вывески по верхней цене, полу-
чают существенную прибыль, позволяю-
щую развивать компанию.

Причины разброса цен 
на вывески 

Почему же возможен столь существен-
ный разброс цен на одно и то же изделие?

Какова бы ни была методика расчета
цены на вывеску, есть несколько величин,
которые всегда будут влиять на результа-

Высокая конкуренция на рынке производства наружной рекламы
зачастую вынуждает компании снижать цены, чтобы сделать
конкурентоспособное (по цене) предложение и получить заказ.
Однако игры в демпинг могут привести к плачевным результатам,
если досконально не знать экономику каждого заказа. И эти знания
помогает получить правильная «Методика расчета стоимости
рекламных конструкций».

нов посчитать стоимость типовой вывес-
ки. Антон предполагал выявить некие за-
кономерности, присущие отдельным об-
ластям страны, но выяснилось, что суще-
ственную разницу в цене показывают не
только компании из одного региона, но
даже менеджеры внутри одной компании!

«Были случаи, когда уже после публи-
кации результатов исследования, мне зво-

Именно под таким названием в середи-
не февраля прошел вебинар, организован-
ный Ассоциацией производителей средств
визуальной рекламы и информации «Виз-
Ком». Участники мероприятия поделились
своим опытом расчета стоимости вывесок
и обозначили важность учета всех состав-
ляющих.

Тема эта не теряет своей актуальности
уже много лет. Однако, если раньше почти
все компании использовали формулу «сто-
имость материалов умножить на коэффи-
циент», то сейчас ситуация меняется в луч-
шую сторону — производители стараются
учесть в стоимости рекламной конструк-
ции не только материалы, но и прочие со-
путствующие расходы.

Ценовые качели

Весьма показательным было исследо-
вание, которое провел Антон Ржавитин из
«Академии наружной рекламы», предло-
жив разным компаниям из разных регио-

Как правильно посчитать
стоимость вывески

Олег Вахитов, главный редактор журнала «НАРУЖКА...»,
исполнительный директор Ассоциации «ВизКом»

Антон Ржавитин, 
«Академия наружной рекламы»
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коэффициент в районе 3, у вас стабильный
приток новых или повторяющихся зака-
зов, у вас отлажен производственный про-
цесс с высоким КПД каждого его участка. 

Но в условиях нестабильности эта схе-
ма начнет давать сбои и в итоге может
привести к банкротству предприятия. А
причина в том, что нет прозрачности це-
нообразования, руководитель не понима-
ет, какой коэффициент обеспечит рента-
бельность в конкретный момент времени,
за счет чего можно оптимизировать про-
изводство, оставаясь в рынке по цене.

И даже в относительно благоприятный
период такая схема может оказаться губи-
тельной для предприятия. Когда нет пони-
мания всех составляющих себестоимости
изделия, всегда есть соблазн снизить цену
для клиента, чтобы получить заказ. При
этом может казаться, что дела идут хоро-
шо — заявки поступают, на счету постоян-
но генерится кэш, но при ближайшем рас-
смотрении может оказаться, что большая
часть изделий изготавливалась с убытком,
а расходы покрывались за счет новых зака-
зов. Возникает что-то вроде финансовой
пирамиды — в один прекрасный момент
она рухнет! И восстановить её будет очень
трудно, так как для этого придется сущест-
венно повысить стоимость услуг, но ваши
клиенты к этому не будут готовы. 

Считаем стоимость 
за квадратный метр 
или за см высоты

Еще одна довольно распространенная
схема — учитывать физические размеры
изделия. Световые короба считаем за квад-
ратный метр, объемные буквы — за 1 см
высоты. Эта схема также имеет место
быть, но с некоторыми оговорками. Во-
первых, у вас должны быть подробно опи-
саны технологии и стандартизированы
различные изделия. С учетом этого необ-
ходимо вводить соответствующие коэф-
фициенты. Например, в большом свето-
вом коробе необходимо использовать бо-
лее толстое оргстекло, чем в малом. А при
сверхкрупных размерах и вовсе необходи-
мо заменить оргстекло на транслюцент-
ный баннер. При этом изменится и систе-
ма крепления лицевой поверхности, что
также необходимо учесть в прайсе.  

делена опытным путем. Виртуальность её
возникает тогда, когда менеджер не видит
составляющих этой величины, что позво-
ляет ему с легкостью в случае тендеров
снижать коэффициент до тех пор, пока за-
казчик не примет цену. 

Таким образом, в упрощенной форму-
ле расчета стоимости вывесок мы получа-
ем две плавающие величины, которые при
недостаточной квалификации менеджеров
будут давать широкий разброс цен на го-
товую продукцию.

А что, если считать сложно, стараться
учесть все сопутствующие и накладные
расходы? Кажется, что так расчеты станут
более прозрачными и проблем станет
меньше. Это так, но с той же оговоркой —
менеджер должен быть достаточно квали-
фицированным. А ещё лучше, чтобы в
компании опытным путём была бы выст-
роена система расчета рекламных
конструкций, и эта система была бы заши-
та в специализированные программы или
в соответствующие калькуляторы.

Рассмотрим подробнее разные методы
расчета стоимости вывесок и постараемся
разобраться, какой из них наиболее опти-
мальный.

Материалы умножаем 
на коэффициент

Упрощенный метод, подразумеваю-
щий умножение стоимости материалов на
некий коэффициент, мы достаточно под-
робно рассмотрели выше. Остается доба-
вить, что по отзывам участников рынка
этот коэффициент чаще всего варьируется
от 2 до 5, если не рассматривать критичес-
кие ситуации, когда срочно нужны оборот-
ные средства или выполняется эксклюзив-
ный заказ. Но чаще всего в качестве базо-
вого используют коэффициент 3. 

В чем преимущество данного метода
расчета стоимости вывесок? Он достаточ-
но простой, не требуется вести учет всех
накладных расходов, не требуются специ-
альные программы для управленческого
учета. Но эти «плюсы» могут оставаться
таковыми лишь в том случае, если вам уда-
ется в большинстве заказов удерживать

ты. Итак, предположим, вы считаете по
упрощенной схеме — «стоимость материа-
лов умножаем на коэффициент». В этой
схеме две переменные — стоимость мате-
риалов и тот сверхдоход, который вы зак-
ладываете и который должен включать в
себя накладные расходы и прибыль. 

Начнем с материалов. Прежде всего,
менеджер должен владеть знаниями о тех-
нологии производства вывесок. В один и
тот же световой короб, например, можно
вставить акриловое стекло толщиной 2, 3 и
6 мм. Выбор толщины зависит от размера
короба и условий эксплуатации. Но менед-
жер может посчитать самый тонкий акрил,
чтобы получить конкурентоспособную це-
ну, или самый толстый материал, чтобы
перестраховаться. Разница в цене получит-
ся существенной.

Кроме того, менеджер может списать
на заказ целый лист, может сделать гра-
мотную плотную раскладку и учесть толь-
ко фактический расход материалов, а мо-
жет и вовсе добавить в заказ списанные
обрезки, обозначив нулевую стоимость со-
ответствующего материала. И это также
повлияет на конечную стоимость готового
изделия.  

Или взять, например, раскладку свето-
диодов внутри конструкции. Незначитель-
ное изменение шага или использование
светодиодов разной яркости также повли-
яет на конечный результата в расчетах. 

Такую погрешность можно получить
даже внутри компании при расчете одного
и того же заказа разными менеджерами.
Если же мы сравниваем коммерческие
предложения от разных РПК, то стоимость
материала в заказе может отличаться ещё и
ввиду того, что используются продукты
разных производителей, разных марок.
Кто-то посчитает качественный премиаль-
ный продукт, а кто-то заложит в цену эко-
ном-вариант. На выходе также получаем
разные результаты.

Вторая переменная в нашей формуле
— доход сверх стоимости материалов. Ба-
зовым в этой простой формуле считается
коэффициент «3» (одна часть — материа-
лы, две другие — всё остальное). Это абсо-
лютно виртуальная величина, хоть и опре-
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Для корректного расчета стоимости ко-
робов имеет значение и его периметр. Нап-
ример, у квадратного короба площадью 1
кв.м периметр составит 4 метра, а у короба
0,25 х 4 = 1 кв.м периметр получится уже
8,5 м, что повлияет на расход профиля и
увеличение стоимости всей конструкции.

С объемными буквами та же история.
Разный шрифт и толщина буквы могут
привести к разнице в цене в два раза за
букву одной и той же высоты. Подробнее
об этом мы писали в журнале «НАРУЖ-
КА…» №136 и 137.

В итоге мы приходим к выводу, что
считать стоимость изделий за квадрат-
ный метр или за 1 см высоты не всегда
корректно. Можно получить относитель-
но правильные результаты, если вы рас-
считываете некую усредненную конструк-
цию. При этом также процессы произво-
дства должны быть стандартизированы,
определены нормо-часы на изготовление
каждого изделия.

В целом такой подход пригодится как
маркетинговый инструмент для демон-
страции прайс-листа, если вы конкурируе-
те на рынке ценой. 

Время — деньги!

При калькуляции заказов в компании
«Первый Цех» применяют привязку к
нормо-часам, о чем рассказал Павел Жел-

тиков: «Наша компания настроена на то,
чтобы очень быстро считать и отправ-
лять коммерческие предложения. Соотве-
тственно, времени на согласование с ру-
ководством или инженером нет физичес-
ки. Это должен делать менеджер. Недавно
мы привязались к нормо-часам. И неваж-
но, как рынок будет меняться, мы четко
знаем, сколько денег компании должен
принести каждый сотрудник. Перед тем,
как перейти на такую форму, нам приш-
лось оцифровать все процессы производ-
ства, а их более 1000, и перевести всё это в
нормо-часы. Благодаря такому подходу
мы снизили процент мелких и низкомар-
жинальных заказов и сейчас работаем
только с прибыльными заказами. Преи-
мущество нормо-часов — в прозрачнос-
ти и гибкости. Ленивый сотрудник полу-
чает меньше. Опытный получает больше,
потому что делает быстрее. А собствен-
ник не теряет деньги ни на одном из этих
сотрудников».

Учитываем все расходы!

Разумеется, самый точный расчет мож-
но получить, если учитывать все расходы,
прямые и косвенные, причем, с привязкой
ко времени.

Роман Герасимов, руководитель компа-
нии «ЛазерСтиль», рассказал, как это реа-
лизовано в их компании: «Реальная проб-
лема при расчетах — это когда менеджеры
упускают многие затраты, которые сущест-
вуют в их компании. Я приведу пример тех
затрат, которые мы используем в своих
расчетах. Главная статья расходов — пря-
мые затраты. Это основные материалы и
расходные материалы. Мы не считаем до

ВВыыссооттаа  ППллоощщааддьь  ВВыыссооттаа ООббщщааяя  ССттооииммооссттьь
ббууккввыы,,  ссмм ззннааккаа,,  кквв..мм ббооррттаа,,  ссмм  ссттооииммооссттьь,,  рруубб.. ззаа  11  ссмм,, рруубб..

Шрифт №1 50 0,77 6 16 607,88 83,04

Шрифт №2 50 0,9 6 19 304,89 96,52

Шрифт №3 50 1,9 6 25 801,34 129,01

Демонстрация разницы в цене за 1 см букв с разными шрифтами

Павел Желтиков,
«Первый цех»

Роман Герасимов,
«ЛазерСтиль»
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каждого винтика и капли клея все вспомо-
гательные материалы, мы используем для
них некий коэффициент, который вывели
опытным путем. Далее есть командиро-
вочные затраты, на замеры, на монтаж и
т.д. И к прямым затратам мы относим ус-
луги подрядчиков. Это могут быть услуги
печати, фрезеровки, монтажи в регионах,
логистика, спецтехника и т.п. 

Следующая большая составляющая в
структуре затрат — это работы, которые
относятся непосредственно к заказу. Это
зарплаты рабочих и сопутствующие нало-
ги. Также закладываются бонусы. 

Важная составляющая в структуре рас-
ходов — накладные расходы. Мы относим
сюда амортизацию оборудования — мак-
симальный срок окупаемости мы заклады-
ваем до 60 месяцев. Любой станок должен
окупить себя за 5 лет. Дальше идет аренда
помещения или амортизация собственно-
го помещения. Сюда же относим комму-
нальные и эксплуатационные расходы.
Учитываем зарплаты тех сотрудников, чей
труд мы не можем отнести на прямые зат-
раты, но они также участвуют в деятель-
ности компании — это бухгалтерия, ди-
зайнеры, маркетологи, охрана, водители и
т.д. Далее включаем техобслуживание, ре-
монт и покупку инструментов, а также
компьютеры, оргтехнику. Здесь же лицен-
зии на всякие программы. Транспорт, его
ремонт, бензин. Лизинговые платежи.
Офисные расходы, маркетинг и реклама,
участие в выставках. Если мы кредитуем
заказчика, то также закладываем проценты
по кредитам. Корпоративы, подарки, курь-
еры и т.д.

Значительная часть расходов в каждом
заказе — это налоги. Мы вычислили сред-
ний процент налоговой нагрузки от обо-
рота и включаем его в затраты в процентах
от суммы заказа. Это НДС — чем больше
доля стоимости материалов в заказе, тем
меньше НДС и наоборот. Также заклады-
ваем налог на прибыль. Если вы работаете
на УСН, то нужно учитывать соответству-
ющий налог. 

Жирной чертой в каждом заказе вы-
деляем прибыль. Это на ваше усмотре-
ние. По нашей практике это 10-15% от
оборота». 

Принципы учета расходов

По-хорошему, этому пункту нашей
статьи необходимо уделить гораздо боль-
ше места — можно было бы написать це-
лую методичку на десятки, а то и сотни
страниц. Мы же лишь в краткой форме ос-
тановимся на некоторых общих принци-
пах учета расходов при расчете стоимости
рекламной конструкции.   

Итак, мы имеем прямые расходы на
производство вывески, которые не привя-
заны ко времени — это материалы, фикси-
рованные сторонние услуги, часть коман-
дировочных расходов, комиссионные ме-
неджеру по продажам и т.д. 

Также у нас есть прямые расходы, раз-
мер которых зависит от времени выполне-
ния заказа. Как правило, такие расходы из-
начально закладываются в смету как посто-
янные величины, но рассчитываются в со-
ответствие с нормо-часами. Например, к
таким расходам мы относим сдельную ве-
личину заработной платы. Если, к примеру,
опытным путем мы вывели, что один квад-
ратный метр светового короба могут изго-
товить два рабочих одинаковой квалифи-
кации за 4 часа, то мы получим 8 нормо-ча-
сов на данное изделие. Впоследствии необ-
ходимо вести учет времени на изготовле-
ние изделия, чтобы определить фактичес-
кое количество нормо-часов. Если сделали
быстрее, то можем премировать сотрудни-
ка или увеличить прибыль компании. 

Кроме того, для функционирования
РПК необходимо ежемесячно нести посто-
янные затраты, которые не зависят от объ-
ема заказов. Это аренда помещений, неко-

торые эксплуатационные расходы, фикси-
рованные оклады всех сотрудников, вклю-
чая бухгалтера, охранника и даже уборщи-
цу и т.д. Как учесть эти расходы в каждом
заказе? Пожалуй, самый точный способ —
это посчитать объем всех таких расходов за
фиксированный период, разделить на обо-
рот компании и умножить на сто. Таким
образом мы узнаем, какой процент непря-
мых постоянных затрат присутствует в
каждом заказе. Например, при обороте в
100 млн. руб. в год и общих таких расходах
на 10 млн. мы получим цифру, равную 10%.
Теперь в каждый заказ можно смело закла-
дывать 10% непрямых расходов. 

Кстати, если вы видите ежегодные се-
зонные колебания объемов заказов, то вы
можете посчитать этот процент не за год, а
разбить период на такие сезоны. Тогда в
высокий сезон вы сможете закладывать
меньший процент, тем самым получать
больше прибыли или давать клиенту более
конкурентоспособную цену, а в тихий се-
зон более высокая наценка позволит не по-
лучать убытки.

Несомненно, важно включать в стои-
мость заказа и уплачиваемые налоги. 

Отдельной строкой необходимо выде-
лять амортизацию оборудования приме-
нительно к тому рабочему процессу, кото-
рый оно обслуживает. Например, вы купи-
ли широкоформатный принтер. Предпо-
ложим, что вы планируете, что он прора-
ботает у вас минимум пять лет. В этом слу-
чае закладываем срок амортизации пять
лет. Далее планируем, прогнозируем или
определяем опытным путем его загрузку за
пять лет. Делим стоимость станка плюс
инфляционный коэффициент, а также
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стоимость ремонта и замены расходных
деталей на количество прогнозируемых за
пять лет квадратных метров печати и по-
лучаем стоимость амортизации в одном
квадратном метре печати. Если итоговая
цена с учетом других расходов получается
выше рынка, увеличиваем по возможнос-
ти срок амортизации или снижаем наклад-
ные расходы. 

Наконец, пару слов скажу о прибыли.
Закладываемая в каждый заказ прибыль —
это не только средства на развитие компа-
нии или выплату дивидендов. Прибыль —
это ещё и некий люфт, который дает право
на ошибку при расчетах, а также марке-
тинговый инструмент — закладывая высо-
кую прибыль, вы позиционируете свою
компанию как «дорого-богато», уменьшая
прибыль, вы можете выигрывать тендеры
и обходить конкурентов в тех случаях, ког-
да приоритетной является цена.   

Для того, чтобы вся эта схема коррект-
но заработала, необходимы две вещи —
постоянный анализ своей деятельности и
занесение полученных данных в специали-
зированные программы. Аналитика поз-
волит вычислить нормо-часы, процентное
соотношение непрямых расходов к стои-
мости каждого заказа, а программа позво-
лит управлять этими данными, вносить
коррективы в соответствующие расходы,
чтобы повышать эффективность и рента-
бельность производства.  

Считаем и проверяем

Описанные выше принципы учета рас-
ходов звучат красиво и выглядят логично.
Однако признаемся, что добиться высокой
точности расчетов всё равно не так просто,
ведь часто речь идет о производстве инди-
видуальных изделий со своими мелкими
нюансами, да и расчеты делает человек, ко-
торому свойственно ошибаться, даже
пользуясь специализированной програм-
мой. Поэтому необходимо применять и
методики проверки расчетов, используя
некие усредненные данные.    

Павел Мизрахи, руководитель компа-
нии ReSeM приводит свою методологию:
«Мы используем три метода. Первый, это
когда мы учитываем все составляющие,
необходимые для выполнения заказа.

Второй метод основан на том самом ко-
эффициенте, применяемом к стоимости
материалов. В компании есть ERP-систе-
ма, которая позволяет по итогу высчи-
тать этот коэффициент и сравнить его с
рыночным. Третья методология основа-
на на стоимости квадратного метра. Мы
также смотрим в нашей программе ито-
говую цену заказа, делим на длину и ши-
рину конструкции и получаем стоимость
1 кв. м. Это также некая справочная ин-
формация, которая позволяет нам прове-
рить сделанные расчеты по первой мето-
дологии». 

Другими словами, Павел использует
упрощенные методы расчета, чтобы про-
верить подробную калькуляцию из ERP-
системы. Если расхождения станут сущест-
венными, это повод для проверки расче-
тов или полного пересчета сметы. 

Всё ради прибыли!

Кто же будет спорить, что мы работаем
ради прибыли, хотя и удовольствие от ра-
боты не помешает. Прибыль позволяет
развиваться, обновлять парк оборудова-
ния, нанимать квалифицированных спе-
циалистов, предоставлять больше свобод-
ного времени владельцу компании. 

Роман Герасимов добавил: «Слышал
мысль, что прибыль не является целью
компании, это лишь условие существова-
ния компании. И я согласен с этой
мыслью. За всё время работы я не встречал
примеров, когда бы с рынка уходили ком-
пании, которые считались бы дорогими.
Они получали прибыль, имели средства
для развития. А демпинговые компании

периодически банкротятся. Нет прибыли
— нет развития».

Алексадр Вышинский, руководитель
компании «Точка», после того как внедрил
в компании ERP-систему, был удивлен по-
лученным результатам: «Мы считаем ин-
дивидуально каждый заказ, это занимает
немало усилий и времени.  Менеджеры
постоянно в расчетах. С помощью специ-
альных программ они делают раскладку
стекла, задников для букв. Делается раск-
ладка светодиодов под каждое изделие. За-
тем мы все эти данные сводим в ERP-сис-
теме. Также считаются все налоги, при-
быль. Только таким способом можно по-
лучить правильную цену, где будет всё уч-
тено. Когда мы пришли к такой системе, то
поначалу удивлялись, почему получается
такая низкая прибыль, было очень непри-
вычно. Раньше я думал, что прибыль го-
раздо больше». 

В условиях кризиса и высокой конку-
ренции правильная методика расчета сто-
имости рекламных конструкций — один
из важнейших инструментов получения
прибыли. Он позволяет сокращать нерен-
табельные участки и инвестировать в наи-
более прибыльные. 

Чтобы продемонстрировать эту мысль,
в качестве примера Антон Ржавитин при-
вел ситуацию с подразделениями широко-
форматной печати: «В конце прошлого го-
да мы провели серию вебинаров на пред-
мет того, как рассчитывать стоимость ши-
рокоформатной печати. Во многих компа-
ниях стоимость этой услуги настолько низ-
кая, что она не только не приносит прибы-
ли компании, но и несет колоссальные

Павел Мизрахи,
ReSeM

Александр Вышинский,
«Точка»
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убытки подразделению широкоформат-
ной печати. Но ввиду того, что большин-
ство компаний имеют ш/ф печать как
вспомогательное подразделение, а основ-
ной доход идет с производства вывесок,
они не считают это подразделение обособ-
ленной единицей, которая должна прино-
сить прибыль. 

Мы разработали калькулятор широко-
форматной печати. И когда компании ста-
ли по нему считать реальную себестои-
мость печати, некоторые из них задума-
лись над тем, чтобы расформировать пе-
чатное подразделение, чтобы не нести
убытки — выгоднее оказалось заказывать
печать на аутсорсинге. А всё это происхо-
дит от того, что многие в себестоимость
закладывают краску, печатный носитель и,
в лучшем случае, зарплату печатника. Но
мы часто забываем про амортизацию обо-
рудования, мотивируя это тем, что станок
куплен давно и уже отбился. И также мно-
гие не берут в расчёт, что это подразделе-
ние — часть всего производства и на него
тоже ложится часть общих накладных рас-
ходов. Мы почему-то позволяем себе при-
былью из производства наружной рекла-
мы покрывать убытки широкоформатной
печати. И если всё грамотно посчитать и
учесть, то стоимость широкоформатной
печати может увеличиться в два раза!» 

Из этого можно сделать вывод, что
важно внимательно анализировать рента-
бельность всех подразделений, чтобы из-
бавиться от убыточных и сосредоточить
свои усилия и ресурсы на наиболее при-
быльных. И вы будете приятно удивлены
тому, как вырастет общая прибыль предп-
риятия.  

Продавайте дороже!

Очень часто владельцы РПК сосредото-
чены на снижении затрат — как и на чем
можно сэкономить, чтобы дать клиенту
еще более низкую цену, чем дает конку-
рент. Но если ваш бизнес непрозрачен, вы
будете делать неправильные выводы и
экономить не там, где стоило бы. Грамот-
ная методика расчета стоимости реклам-
ных конструкций укажет на ваши слабые
места, поможет оптимизировать расходы
без потери качества и вероятно мотивиру-
ет вас к тому, чтобы выше ценить ваши

компетенции и начать предлагать свои ус-
луги дороже.  

Вам кажется, что это утопия? Вы скаже-
те, что цену диктует клиент, а не ваши пра-
вильные расчеты? 

На самом деле клиент опирается на те
цены, которые демонстрирует рынок. И
чем больше компаний начнут правильно
считать стоимость заказов, тем меньше на
рынке будет убыточных предложений. 

Несомненно, есть и всегда будут те, у
кого себестоимость изготовления будет
ниже, даже если они учтут все расходы.
Просто, в этих графах расхода будет зна-
читься оплата низкоквалифицированно-
го труда (а это риск получения продукта
низкого качества), использование несоот-
ветствующих материалов эконом-класса
(это тоже вопрос качества), отсутствие
графы с налогами (а это уже финансовые
риски), низкая прибыль (риск, что компа-
ния не дотянет до окончания гарантий-
ных обязательств) и т.д. и т.п. На рынке
уже достаточно компаний с серьезным
отношением к своему делу и перспекти-
вам своего бизнеса, но далеко не все из
них ведут правильный финансовый учет,
поэтому клиент порой не видит разницы
в предложениях условного гаражника и
добросовестной компании. И чем больше
компаний перейдут на работу с реальной
прибылью, тем более подозрительно бу-
дут казаться демпинговые предложения.
И да, клиенту необходимо демонстриро-
вать составляющие заказа, обучать его,
обоснованно предупреждать о послед-
ствиях работы с недобросовестными про-
изводителями. 

А продавать дороже можно научиться.
Для этого есть специальные тренинги и
коучи. 

В завершении приведу несколько цитат
от участников вебинара, организованного
Ассоциацией «ВизКом», чтобы подкре-
пить материал.

«Не надо бояться продавать дорого. В
любом случае клиент сообщит вам о доро-
гой цене, и у вас будет запас прочности,
чтобы поторговаться и не уйти в минус.
Дёшево — путь в никуда».

«Любая система подсчета должна опи-
раться на данные, на цифры. Если нет этих
данных, нет понимания, из чего складыва-
ется цена, то часто возникает такая логи-
ка: предложу цену ниже, чем у конкурента и
получу заказ. А что там с прибылью, в
этом случае никто не знает». 

«Если говорить откровенно, главная ва-
люта у нас — это время, так как независи-
мо от объема заказов мы всегда имеем пос-
тоянную величину ежемесячных расходов на
аренду помещения, оклады офисных и других
сотрудников, амортизационные расходы и
т.д. Если вы автоматизируете свои произ-
водственные процессы с помощью оборудо-
вания, программ учета, должностных
инструкций, то вы сокращаете брутто-
время на производство единицы изделия. А
это значит, что доля постоянных наклад-
ных расходов в стоимости изделия будет
меньше, что увеличивает вашу прибыль».

«Важно оперировать цифрами, чтобы
понять, на чем еще можно заработать, где
можно сделать свою цену более конкурен-
тоспособной. Подобный подход позволит
проанализировать все направления дея-
тельности и понять, какие из них прино-
сят максимальную прибыль, а какие мини-
мальную или даже убыточны. После такого
анализа есть смысл закрыть непривлека-
тельные направления и направить свои
усилия, ресурсы туда, где рентабельность
максимальная».

«Бывают, конечно, ситуации, когда ли-
бо происходит глобальный экономический
кризис, либо когда локальный кризис испы-
тывает отдельная компания и ей срочно
нужны оборотные средства. Тогда некото-
рая манипуляция с ценами позволяет ей ре-
шить временные трудности. И это может
быть оправдано, если компания использует
такой прием как временный и знает, как
после этого вернуться в рынок. И это будет
исключительный случай. Но мы с вами все-
таки обсуждаем не исключения, а правила,
которые необходимо создавать для того,
чтобы сделать рынок более прозрачным и
цивилизованным». 

Полную версию вебинара о методики
расчета стоимости рекламных конструк-
ций можно посмотреть на youtube канале
«Ассоциация ВИЗКОМ».
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изготовление полуфабрикатов или гото-
вых изделий на аутсорсинг. Получать 15-
20% агентских с крупных заказов, имея
лишь небольшой офис, — не такой уж и
плохой бизнес.

Однако, если у вас суперуспешная ком-
пания, которая может и продавать, и про-
ектировать, и производить, возможно,
есть смысл выделить каждое направление
в самостоятельный бизнес и самостоятель-
но же их продвигать. Тогда ваши продав-
цы смогут приносить заказы даже сверх
возможностей вашего производства. Ди-
зайнерское бюро будет получать хорошие
гонорары и за сторонние проекты. А пос-
тоянно загруженное производство будет
получать заказы не только от своих менед-

Исторически так сложилось, что российские РПК в большинстве
своем берутся за любые заказы и стараются делать всё подряд.
Такая тактика вполне уместна, если у собственника нет боль�
ших амбиций по развитию компании. Однако, если разобрать�
ся, делать всё для всех значит, иметь в производственном про�
цессе малоэффективные или убыточные звенья, содержание
которых может слишком дорого обходиться. А вторая проблема
— вы такие же как все, не совсем понятно, в чем вы являетесь
специалистами, лучшими, чем другие. 

бодив лишние арендуемые площади. Нап-
ример, если вы умеете быстро и качествен-
но изготавливать объемные буквы, воз-
можно, вам стоит спозиционировать свою
компанию как мощного производителя и
предложить коллегам и рекламным агент-
ствам свои услуги по привлекательной це-
не. Вам не нужно будет платить проценты
менеджерам по продажам, а также за арен-
ду офиса, в котором они располагались,
что уменьшит себестоимость изделия. На
понижении цены окажет влияние и боль-
шой объем работ, постоянная загрузка
оборудования.

Напротив, если вы научились хорошо
продавать, но на производстве не хватает
специалистов, возможно, вам стоит отдать

Позиционирование может быть по ти-
пу компетентности или, например, по ви-
дам производимой продукции, а также по
размеру заказов, которые традиционно
выполняете. Рассмотрим каждый из при-
меров.

Компетенция компании

Определитесь, что у вашей компании
получается лучше всего — продавать,
проектировать или производить? Сфоку-
сируйтесь на той компетенции, которая
наиболее эффективна, приносит больше
прибыли. Проанализируйте остальные
компетенции. Если какая-либо из них не-
эффективна, возможно, стоит вынести её
на аутсорсинг, сократив персонал и осво-

Позиционирование компании
как эффективный инструмент 
развития бизнеса

Олег Вахитов, главный редактор журнала «НАРУЖКА...»,
исполнительный директор Ассоциации «ВизКом»
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жеров, но и от сторонних подрядчиков. И
каждое ваше подразделение будет хорошо
известно на рынке как самостоятельная
высокопрофессиональная единица! В лю-
бом случае каждый отдел в компании дол-
жен приносить прибыль. Практика, когда
«закажите у нас вывеску, а дизайн нарису-
ем бесплатно» — порочна изначально!

Позиционирование 
по видам продукции

Тут можно рассмотреть два способа
позиционирования — по видам изделий
или размеру заказа. С видами изделий всё
понятно. Вы можете отдельно выделять,
например, услуги печати, все виды объем-
ных букв, изделия из картона, крупные ме-
таллоконструкции и т.д. И речь идет не о
том, чтобы выписать эти услуги в списо-
чек на сайте РПК. Речь о том, чтобы часть
из этих услуг, если вы уверены в их конку-
рентоспособности, также выделить в от-
дельное направление, отдельно продви-
гать. Такой подход хорош тем, что, во-
первых, выделение услуги демонстрирует
вашу компетентность именно в ней. А, во-
вторых, отдельную услугу легче продви-
гать, в том числе через SEO. Если на одном
сайте у вас опубликован список из десяти
разных услуг, то ваш набор ключевых слов
на каждую из них будет сильно ограничен,
поисковый робот не будет понимать, в чем
ваша особенность, кому вас показывать.
Другое дело, когда на лэндинге одна-две
услуги. Вы сможете подробнее описать её
для клиента и внедрить в коды кучу реле-
вантных ключевых слов от низкочастот-
ных до высокочастотных.

И тут мы снова возвращаемся к пункту
о том, что каждое направление должно
приносить хорошую прибыль. Проанали-
зируйте, на каких изделиях вы больше все-
го зарабатываете. Если изделие/услуга «А»
приносит больше относительной прибы-
ли, чем «Б», то возможно есть смысл снять
производство изделий «Б» и нарастить «А»
(в том числе путем повышения эффектив-
ности продвижения). А «Б», чтобы не те-
рять клиентов, отдаем куда? Правильно!
На аутсорсинг!

Позиционирование 
по размеру заказов

Можно спозиционировать свою ком-
панию как ту, что работает  только с круп-
ными заказами или, напротив, только с
мелкими. Чем хороши крупные заказы?
Вы получаете сразу большой объем работ
на несколько недель или месяцев. В абсо-
лютном значении получаете приличный
доход. 

Чем плохи крупные заказы? Процесс
согласования растянут по времени. Маржа
минимальная. Постоплаты длинные. Кли-
ентский менеджер/продавец должен быть
высококвалифицированным и высокооп-
лачиваемым. 

А что с мелкими заказами? Чем они хо-
роши? Маржа всегда выше, так как мелким
клиентам чаще всего «надо вчера» и ваши
дополнительные 10-20% прибыли на его
копеечном заказе будут практически неза-
метны. Для получения таких заказов дос-
таточно настроить лидогенерацию, про-

цесс согласования заказа относительно
быстрый. Клиентские менеджеры могут
быть более низкой квалификации. 

Чем плохи мелкие заказы? Для того,
чтобы генерить итоговую прибыль, необ-
ходимо четко настроить производствен-
ные процессы, стандартизировав их, а так-
же процесс прохождения заказа, чтобы
производить штучные товары подобно се-
рийному производству.

И вот, если вы выбрали один из этих
путей, то необходимо на них и сосредото-
читься, не бросаясь из стороны в сторону.
Необходимо настроить все бизнес-процес-
сы, клиентский опыт и обучение сотруд-
ников на соответствующий объем и раз-
мер заказов. Тогда работа станет более эф-
фективной, что, разумеется, отразится на
прибыли, а, главное, это даст возможность
компании развиваться.   

Можно также делать акцент на уни-
кальных возможностях вашего производ-
ства, но тогда у вас должно быть уникаль-
ное оборудование, которого нет у других.
Можно много разных примеров приво-
дить. Важно, чтобы вы сами понимали, в
чем ваша сила, компетентность и отличие
от других. Понимая это, необходимо сос-
редоточиться на своих сильных сторонах и
инвестировать в их развитие, позициони-
руя компанию соответствующим образом.

В период турбулентности, когда зака-
зов стало меньше, трудно не брать всё под-
ряд. Но возможно, что именно сейчас нас-
тал тот самый момент, когда необходимо
провести анализ своей деятельности и сде-
лать ставку на максимальный КПД, отре-
зав неэффективные косты. 

Обсудить этот и другие материалы
можно в нашел телеграм-канале

https://t.me/naroozhka
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Основным критерием для выбора (кро-
ме стоимости) является шаг пикселя —
расстояние между светодиодами. На сегод-
ня стандартом для медиафасадов являются
шаги Р16-32 и Р32-32мм, это связано с
большими размерами и далеким расстоя-
нием от зрителя. 

Обычно медиафасад имеет прозрач-
ность 50-70%, что позволяет монтировать
его и на остекление фасада. Снаружи зри-
тель видит полноценную динамичную
картинку, а сидящий в офисе человек ви-
дит окружающий пейзаж. 

Важным требованием для Москвы и
других крупных городов является наличие
у производителя или его российского
партнера сертификата EMC на медиафасад
(ГОСТ 30805.22-2013 п. 6.1 таблица 6 (
CISPR 22:2006)), который гарантирует от-
сутствие радиопомех и влияния на сото-
вую связь и связь спецслужб. 

Все мы помним про бегущие строки. Когда они появились на рынке, это
был прорыв, потому что это была динамика, и многие потребители ста�
ли использовать бегущие строки для привлечения покупателей различ�
ными акциями. Вскоре они стали заполнять наши улицы и во многих го�
родах просто попали под запрет. Тем не менее, производители сделали
следующий шаг — стали продвигать полноцветные LED�экраны. И это
стало новым направлением деятельности для игроков, увидевших серь�
езную перспективу. Да, в начале разрешение экранов было низким, а
стоимость — «самолетной», но с каждым годом технологии развива�
лись, и качество продукта достигло высокого уровня.    

Остановимся подробнее на каждой из
перечисленных областей применения
LED-экранов.

Медиафасады

На этом поле есть несколько федераль-
ных игроков, например GMG Group с 22
объектами по всей России, входящая в
группу компаний HDLT, и почти в каждом
крупном городе есть местные производи-
тели. Самый большой в России медиафа-
сад находится на здании Гидропроекта в
Москве — 3,8 тыс. кв. м. Из крупных также
можно выделить «Казань Арену» — 3,6
тыс. кв. м., Олимпийский парк в Сочи, эк-
ран на фасаде НИИ «Дельта» в Москве. Для
изготовления медиафасадов используются
готовые «кабинеты», поставляемые с заво-
дов КНР. Из большого множества таких
заводов методом проб и ошибок российс-
кие игроки выбрали 5 основных, которые
и делят рынок таких заказов. 

Прорывным стал 2019 год, когда техно-
логии дали возможность производить
энергосберегающие медиафасады и экра-
ны. Ведь на многих объектах, где планиро-
вались большие экраны, банально не было
достаточной мощности, а подводка ее бы-
ла невозможна или очень дорога.

Что же мы имеем сегодня? LED-экраны
можно увидеть по всей стране — на улицах
городов, на АЗС и внутри торговых цент-
ров. Замена статичных билбордов на циф-
ровые стало настоящим трендом. Получа-
ет широкое распространение и новый
формат — прозрачные экраны, активно
развивающиеся в Азии, прежде всего, в
Китае. Экраны заменяют часть форматов в
ритейле (вместо лайтбоксов). Их инстал-
лируют в домашних кинотеатрах, в театрах
и музеях. Большую популярность приоб-
рела услуга аренды  цифровых экранов, в
первую очередь для выставок, концертов и
презентаций.

Алексей Гуров, 
эксперт рынка наружной рекламы и LED-экранов

LED�экраны — надежная инвестиция

в будущее вашего бизнеса
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Уличные LED�экраны

Это экраны меньшего размера и про-
извольной формы. Область применения
— стелы и фризы АЗС, оформление вход-
ных групп, видеовывески (в городах, где
нет запрета), крышные установки, стены
ТРЦ для размещения рекламы арендато-
ров и т.п.

Для таких экранов особенно важен
правильный выбор шага пикселя.

Если округлять грубо, то шаг пикселя в
мм должен быть меньше или равен мини-
мальному расстоянию от зрителя в метрах.
Например, если экран расположен на сте-
не ТРЦ, и посетитель находится от него на
расстоянии 10 метров, то вполне разум-
ным будет шаг Р8мм. На сегодня мини-
мальным шагом для уличных экранов (ес-
ли не рассматривать очень дорогие
конструкции) является Р2,5мм.  

Уличные LED-экраны отличаются от
интерьерных экранов высокой яркостью.
Для улицы нормой считается 6000-10000
кандел. Тогда как у интерьерных 500-1000
кандел. Это связано прежде всего с высо-
ким окружающим световым потоком, в
том числе, солнечным, который необходи-
мо перебить. Любой интерьерный свет су-
щественно слабее уличного.

Интерьерные экраны

Сегодня это самый востребованный
продукт в области LED-экранов. Такие эк-
раны не требуют городских согласований,
прекрасно выглядят, стоят вполне доступ-
но. Например, экран с самым популярным
интерьерным шагом Р2,5 обойдется заказ-
чику примерно в 90000 руб. за кв. м (при
курсе 85 руб. за доллар). Все мы видим, что

ведущие ритейлеры активно заменяют
лайтбоксы экранами в своих торговых точ-
ках, оформляют прикассовые зоны, обрам-
ляют колонны в торговом зале, входные
группы и т.д. Китайские партнеры предла-
гают уже и шаг Р1,0, но пока стоимость та-
ких экранов достаточно высока, и не всегда
целесообразно переплачивать в 3 раза за
продукт, задачу которого вполне решает
экран с шагом пикселя Р2,5мм. Редко посе-
титель ТРЦ подойдет на расстояние метра
к экрану. Разве, что из любопытства. 

Интерьерные экраны могут быть гиб-
кими и повторять криволинейные поверх-
ности, как с внешним, так и с внутренним
радиусом. Например, межэтажные фризы
в атриумах ТРЦ, как в ТРЦ Щелковский в
Москве. Кстати, этот пример можно рас-
сматривать как образец комплексного
подхода к оформлению современными
LED-технологиями. В нем экраны повсю-
ду: и обрамление порталами лифтовых
зон, и на фудкортах, и на основных фаса-
дах. Более 1000 квадратных метров с раз-
ными размерами, конфигурацией, шагом
управляются из единого центра. Компания
HDLT провела мощную работу по разра-
ботке системы управления всеми экрана-
ми. Производство и монтаж экранов заня-
ли 4 месяца. Сегодня ТРЦ Щелковский ра-
дует посетителей уникальным контентом
по всем значимым зонам.
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вать практически на любые поверхности и
конструкции. Для монтажа используется
специальный двусторонний скотч. Благо-
даря небольшой толщине и малому весу
прозрачные экраны находят более широ-
кое применение, чем традиционные LED-
конструкции.   

Одно из эффектных применений таких
экранов — на остеклении крыш атриумов,
где с помощью контента можно настраи-
вать зрителя на определенную волну. Нап-
ример, можно устроить листопад в зимний
период или красивые плывущие облака. 

Прозрачные экраны также находят ши-
рокое применение в тех случаях, когда не-
обходимо создание стен или внутренних
фасадов с односторонней прозрачностью.
Установленный в стеклянной витрине
прозрачный экран будет привлекать вни-
мание прохожих снаружи, закрывая ин-
терьер заведения, и в то же время он будет
позволять видеть улицу изнутри. Стеклян-
ные фасады магазинов внутри торговых
центров могут как по волшебству превра-
щаться из прозрачных стен в огромные те-
левизоры, привлекая посетителей демон-
страцией товаров. 

Единственный недостаток таких экра-
нов — их относительно высокая цена. Од-
нако, если мы рассматриваем данные ин-
вестиции как источник будущей прибыли
и средство достижения маркетинговых це-
лей, то во многих случаях они будут абсо-
лютно оправданы!        

Гарантии и сроки службы

Современные экраны должны служить
примерно 10 лет без потери качественной
картинки. Стандартная гарантия, которую
дают производители, — 2 года. По истече-
нии гарантийного срока нужно заключать
договор на новый период обслуживания и
именно с тем поставщиком, который пос-
тавил и смонтировал экран.

Цифровая реклама или DOOH (Digital
Out-Of-Home) становится неотъемлемой
частью маркетинговых коммуникаций,
интегрируясь не только с сетями наружной
или интерьерной рекламы, но даже с сер-
висами Яндекс. Контент управляется уда-
ленно с локальных компьютеров или гло-

Прозрачные интерьерные 
экраны

Это относительно новая технология,
благодаря которой удается создавать ин-
терьерные LED-экраны с прозрачностью
60-85%. Светодиоды крепятся на оргстек-
ло толщиной 2-5 мм, что делает их доста-
точно гибкими. Управляющие микросхе-
мы и диоды практически незаметны, что и
обеспечивает прозрачность всей
конструкции. 

Прозрачные экраны можно разрезать
на любые размеры и без труда монтиро-

Отдельно стоит остановиться на
оформлении ресторанов, караоке клубов и
иных развлекательных объектов. Экраны
стали полноценным инструментом для ди-
зайнеров интерьеров и эффект от внедре-
ния таких технологий сильно влияет на
популярность заведения, да и на чек, т.к.
посетители приходят не только поесть, но
и развлечься, соответственно остаются
дольше обычного. 

Важно — если экран участвует в видео
и фотосъемках, его частота обновления
должна составлять 3840 Гц, тогда не будет
мерцания и муара при просмотре записи.
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бальных специализированных платформ,
может быть загружен на тысячи носителей
в считанные минуты и показываться целе-
вой аудитории в соответствии с таргетин-
гом. LED-экраны могут также транслиро-
вать развлекательный контент или акту-
альную информацию из места локации,
привлекая внимание окружающих и под-
нимая имидж территории, на которой он
расположен. 

Использование LED-экранов в ассор-
тименте ваших предложений поможет
вам повысить доходность бизнеса и про-
демонстрировать клиенту стремление к
инновационности. В свою очередь кли-
ент, благодаря правильно выбранной
технологии и увлекательному контенту,
сможет выделиться среди конкурентов и
привлечь больше внимания к своему
продукту или услуге. Предлагайте LED-

экраны! Они не сложнее тех технологий,
которыми вы уже владеете. 

Если вам необходима помощь в подборе
оборудования, просчете LED экрана или
консультация, отправьте свой вопрос
на электронную почту: gurov@hdlt.ru.
Мой телефон +79265221040
hdlt.ru

Смелое имиджевое решение 
для крупной компании 
в Хабаровске

Рассказывает Дмитрий Платонов, ру-
ководитель компания «МОТОРР»: 

«Перед нами поставили задачу офор-
мить крышу нового офисного здания рек-
ламной вывеской. Конструкцию необходимо
было расположить на трех сторонах соору-
жения. Заказчик — «Универсальная лизин-
говая компания» — лидер лизинговых услуг
на Дальнем Востоке. Владельцы компании
— люди с современным взглядом на жизнь.
Для того, чтобы удовлетворить запрос
такого клиента и сделать конструкцию,
которая соответствовала бы имиджу ком-
пании, необходим был оригинальный подход
и применение современных технологий. 

Мы разработали несколько эскизов,
примерили вывески с разных сторон. После
двух недель проектной работы было приня-
то решение не использовать классические
рекламные инструменты, так как ни один
из них не удовлетворяет требованиям к
современной подаче информации. Мы оста-
новились на видеовывеске, которая располо-
жилась по периметру фасада. Получился не
просто видеоэкран — получилась цифровая
плоскость, которая решает сразу три за-
дачи клиента: она служит вывеской и ори-
ентиром для посетителей, поднимает
имидж крупной компании и выполняет
функции рекламной поверхности, на кото-
рой можно оперативно менять картинку. 

Теперь здание привлекает к себе внима-
ние не только своей архитектурой, но и ус-
тановленной на ней нестандартной рек-
ламной конструкцией». 
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34 электронные площадки

Компания Сайт Vk Telegram Youtube

ППееррввыыйй  ццеехх

В своих блогах и соц. сетях мы делимся
инструментами, которыми пользуемся
для автоматизации рекламного бизнеса.
Рассказываем об особенностях работы в
разных городах нашей страны и странах
ближайшего зарубежья.

MMAAKKSSIILLEEDD

Каналы с полезной информацией для
всех, кто интересуется рекламной, дизай-
нерской, архитектурной подсветкой. Ре-
комендации, кейсы, новинки.

33tt  GGrroouupp Промышленное обору-
дования из Китая и Ев-
ропы: УФ-принтеры всех
типов и расходные мате-
риалы. Последние но-
вости и о новинках, сфе-
ры применения, прямые
эфиры и много другого
полезного материала. 

ГГррууппппаа
ККооммппаанниийй
РРууссссККоомм

Всё самое интересное о печатном, пост-
печатном оборудовании Mimaki, GMP и
Graphtec, а также технологиях, которые
позволяют заработать.

ТТууппллеекксс

Большой ассортимент товаров для
производства P.O.S.-материалов и
наружной рекламы. Склады в
различных городах страны. Удобная
логистика. Бесплатная и оперативная
доставка. Свой парк грузовых машин.

tuplex.ru
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PPrriizzmmiixx
+7 (495) 956-1115
www.prizmix.ru
Чернила Triangle: сольвентные, экосольвентные, УФ. Пленки
и обои для печати Neschen.

ААРРТТ--ББЮЮРРОО
+7 (8652) 37-05-85
www.art-buro26.ru 
Самоклеящиеся пленки, листовые материалы, расходные
материалы для печати, светотехника. 

РРууссссККоомм
+7 (495) 785-5805
russcom.ru
Чернила Mimaki и InkTec, плёнки для ламинации, плёнки
для термопереноса, заготовки и расходные материалы для
сублимации, пластиковые карты.

ТТууппллеекксс
Тел.: + 7 495 363 90 30
www.tuplex.ru
Вспененный ПВХ, акрил, баннеры, самоклеящиеся плёнки,
жёсткие плёнки ПВХ, сэндвич-панели, АКП, монолитный по-
ликарбонат, полистирол, ПЭТ, кровельный ПВХ ONDEX, тен-
товая ПВХ ткань.

МАТЕРИАЛЫ ДЛЯ ПРОИЗВОДСТВА РЕКЛАМЫ

MMAAKKSSIILLEEDD  ||  MMAAKKSSBBRRIIGGHHTT    
8 800 555 86 82
www.maksiled.ru | www.maksbright.ru 
Высокоэффективные светодиодные модули, ленты, блоки
питания, контроллеры, модульные системы, гибкий неон,
оборудование для smart-освещения и архитектурной
подсветки.

ОБОРУДОВАНИЕ ДЛЯ ПРОИЗВОДСТВА РЕКЛАМЫ

СВЕТОТЕХНИКА

33TT  GGRROOUUPP
+7 (499) 110-9333, +7 (800) 3334467
www.3-tg.ru
Оборудование для УФ-печати (УФ-принтеры всех типов:
планшетные (от 90х60 см до 3.2х4 метра), гибридные (от 1.8
до 3.2 м), рулонные (до 5.2 метра) брендов: RICOH (Япония),
UVIP — Wit-Color Digital (Китай), XENONS (Китай).
Планшетные режущие плоттеры SUMMA NV (Бельгия).

LLIIYYUU  RRuussssiiaa
+7 495 196 7711
www.liyuprinter.ru
Широкоформатные принтеры для рекламно-
производственных компаний и промышленной печати.
Сольвентные и УФ. Планшетные, рулонные и гибридные
модели. Комплектация под задачи: выбор печатных голов,
производительность, набор опций для работы с различными
материалами.

PPrriizzmmiixx
+7 (495) 956-1115
www.prizmix.ru
Оборудование и материалы для широкоформатной печати,
производства рекламы и POSM: уф-принтеры EFI VUTEk,
режущие плоттеры Kongsberg, клеевые плоттеры F Service,
рулонные ламинаторы Neschen.

РРууссссККоомм
8 (495) 785-5805
www.russcom.ru
Широкоформатные и сувенирные принтеры Mimaki
(сольвент и УФ), ламинаторы GMP, режущие плоттеры
Graphtec, термопрессы, автоматический этикеточный
комплекс, картпринтеры.



Здесь подписка на журнал и
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Здесь читаем интересные
материалы и обсуждаем

Здесь всё сразу!
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