
актуальная информация о канцелярском рынке и индустрии детских товаров

Ценовой взрыв.  
Цены растут, а спрос  
не падает? 1204

Канцелярские 
цифры GfK: итоги, 
тренды и прогнозы 
Прошлый год был непростым для кан-
целярской отрасли. Об этом в частности 
свидетельствует статистика продаж.

  Под р о бне е – на с т р.  2

Руслан 
Томилин 

Рельеф-Центр 

С приобретением 
“СТАММа”  

“Рельеф-Центр”  
укрепляет 

позиции как 
производственно-
торговый холдинг

10
Топ-100 
канцелярских 
компаний

Пластиковый 
коллапс
Подорожание сырья 
и перспективы 
рынка

  На стр.  6

Схема 
выставок 
РКФ и  
Kids Russia

  На стр.  34

АПРЕЛЬ

Стр. 20

Марина Лучина 
IPSOS

Жизнь онлайн –  
новая реальность
Во время самоизоляции родители про-
должали покупать детям развивающие
игрушки. К концу 2020 года россияне 
даже стали тратить на детскую продук-
цию больше, чем годом ранее.   

  Подробнее – на стр.  26

Бумажные перспективы. 
Ситуация на тетрадном 
рынке
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Аналитика

Сергей, с какими показателями 
российская канцелярская от-
расль закончила непростой 

2020 год?
По итогам прошлого года мы видим, 

что спад в штучном выражении про-
должился, хотя он и меньше, чем годом 
ранее: минус 13,2% в 2019 году против 
минус 9,9% в 2020 году. А в денежном 
выражении рынок за 2020 год показал 
прирост 1,3% за счет повышения сред-
них цен. 

Канцелярские цифры GfK: 
итоги, тренды и прогнозы 
Прошлый год был непростым для канцелярской отрасли. О результатах 
исследования рынка и факторах, определяющих его развитие, мы беседуем 
с  Сергеем Ивановым, старшим консультантом компании GfK.

Что сегодня можно назвать наиболее 
заметными для канцелярского рынка 
факторами – негативными, позитив-
ными? 

Негативные факторы остались преж-
ними: переход компаний на элек-
тронный документооборот, введение 
цифровой подписи и аналогичные 
процессы перехода от физических но-
сителей информации к цифровым. По-
зитивные факторы связаны с ослабле-
нием карантинных мер: с открытием 

магазинов, возвращением школьников 
и студентов к полноценному обучению 
в очной форме и т. д.

В первые месяцы 2021 года, после 
снятия части ограничений, связанных с 
пандемией, канцелярский рынок начал 
свое восстановление? 

В сложившейся на рынке непростой 
ситуации сложно что-либо прогнози-
ровать, но одно можно сказать точно: 
первые месяцы 2021 года более пози-

тивны, чем аналогичный период 2020 
года.

Сегодня многие игроки российского 
канцелярского рынка говорят о суще-
ственном подорожании сырья, упаков-
ки, увеличении логистических расхо-
дов. Насколько, по Вашим прогнозам, в 
этой связи может в среднем повысить-
ся розничная стоимость канцелярских 
товаров?

Розничные цены, к сожалению, будут 
расти пропорционально подорожанию 
сырья. Например, цены на перьевые 
ручки по итогам 2020 года уже повыси-
лись на 33%.

В каких товарных категориях канце-
лярского ассортимента конечные по-
купатели наиболее чувствительны к 
цене?

Это во многом зависит от канала 
продаж. Если мы говорим о рознич-
ной торговле, то покупатель чувстви-
телен к таким товарам с высокой це-
ной, как перьевые и гелевые ручки, 
калькуляторы. Если говорить о кана-
ле b2b, то средний ценник становится 
наиболее важным при закупках мас-
совых товаров: шариковых ручек, ка-
рандашей и т. п. 

Возможно ли в сегодняшней ситуа-
ции существенное перераспределение 
долей канцелярского рынка между 
его основными игроками? Или лидеры 
всем уже известны и они не оставят 
своих позиций? 

Я бы добавил третий вариант. Он, на 
мой взгляд, более актуален. Это увели-
чение долей основных игроков отно-
сительно средних и мелких компаний, 
так как в кризисное время очень важен 
запас прочности, а у крупных компаний 
он больше. 

Существуют ли игроки канцелярского 
рынка, которые выиграют в сегодняш-
ней ситуации?

Вероятно, что из нынешней ситу-
ации извлечь выгоду могут крупные 
игроки за счет поглощения более 
мелких компаний. Но и локальные 
игроки могут остаться на плаву, осо-
бенно если смогут предложить ин-
дивидуальный сервис, широкий ас-
сортимент или логистику, которая 
недоступна крупным компаниям на 
местном уровне.

Чем, по Вашим прогнозам, будет ха-
рактеризоваться предстоящий школь-
ный сезон 2021? 

В последние несколько лет мы фик-
сируем смещение пика школьного се-
зона с августа на сентябрь. Вполне ве-
роятно, что в 2021 году эта тенденция 
сохранится.

весь 2019  весь 2020 дек.19 янв.20 фев.20 мар.20 апр.20 май.20 июн.20 июл.20 авг.20 сен.20 окт.20 ноя.20 дек.20

-13,20% -9,90% -12,9% -6,4% -6,1% -12,1% -47,9% -36,8% +38,0% -9,3% -18,3% +5,1% -2,10% -12,10% +1,2%

весь 2019 весь 2020 дек.19 янв.20 фев.20 мар.20 апр.20 май.20 июн.20 июл.20 авг.20 сен.20 окт.20 ноя.20 дек.20

+0,2% +1,3% -7,1% +3,7% -1,4% -6,6% -40,5% -27,5% +7,3% -0,3% -5,1% +17,8% +21,7% +12,1% +27,7%

Изменение объема продаж в натуральном выражении 
(в % относительно показателей за аналогичный период предыдущего года) 

Изменение объема продаж в денежном выражении 
(в % относительно показателей за аналогичный период предыдущего года) 

Показатели канцелярского рынка-2020

Продажи, млн шт.

Продажи, млрд руб. 

Продажи, млн шт.

Продажи, млрд руб. 

По данным компании GfK

Полную версию 
интервью читайте 
на KanzOboz.ru   





KANZOBOZ . RU    I    а п р е л ь    I    2 0 2 14
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Анастасия Алексеева
компания «ФАРМ»

Мы оказались в ряду немногих ком-
паний на рынке, которые в конце 2020 
года успели вывезти из Китая абсо-
лютно всё, что планировали. Безуслов-
но, расходы на логистику и сырьевые 
повышения сказались на отпускных 
ценах и стали катализатором сверх-
спроса: многие партнеры просили о 
дополнительных объемах в ожидании 
повышения цен и дефицита у других 
компаний. На этом фоне многие новин-
ки, продажи которых мы планировали 
на полгода, были полностью проданы 
уже в феврале. При этом по основному 
ассортименту ситуация у нас полно-
стью под контролем.

То, что происходит на рынке, слож-
но назвать совсем неожиданным. Все 
понимали, что локдауны в 2020 и 2021 
годах обязательно отразятся на эко-
номике, на производственных и логи-
стических процессах. Однако мало кто 
ожидал настолько серьезный снежный 
ком мирового масштаба, состоящий из 
пандемии, геополитики, логистических 
коллапсов, повышения экологических 
требований в Китае и сокращения ко-
личества производств на фоне возрас-
тающего спроса на мировых рынках.

Наш ассортимент и бренд-портфель 
сбалансированы и даже, несмотря 
на кризисы, показывают очень хоро-
шие результаты. Мы стараемся мак-
симально удерживать цены и в поис-
ках лучшего ценового предложения 
для наших партнеров активно пере-
размещаем заказы на других про-
изводствах. Ситуация с дефицитом 
сырья и серьезным повышением цен 
одинаково отразилась почти на всех. 
Повышение цен, безусловно, сделает 
определенную корректировку, но у 

нас в планах рост как в деньгах, так и 
в натуральном объеме.

Евгения Катаева
компания Roubloff

Наша компания за 32 года работы на 
рынке пережила не один кризис, по-
этому мы всегда готовы к внештатным 
ситуациям. Простая формула успеха 
производителя – запас сырья и ком-
плектующих хотя бы на шесть меся-
цев вперед. Деньги имеют тенденцию 
к обесцениванию, а комплектующие 
и кисти – к удорожанию. Чем больше 
наполнен склад, тем легче пережить 
кризис.

Мы рассматриваем вариант повыше-
ния цены на свою продукцию с июня, 
но только в размере инфляции. Мы уже 
поднимали рублевые цены в январе в 
соответствии с ростом валютного кур-
са. Цена в валюте на экспорт осталась 
неизменной. На комплектующие, при-
меняемые нами в производстве, кроме 
натурального волоса, цены на мировом 
рынке почти не выросли. Спрос на то-
вары, произведенные в России, сейчас 
сильно увеличился. Наше производ-
ство работает в усиленном режиме.

 Макс и Лиана
компания Maxgoodz

Поскольку всю свою продукцию, 
скетчбуки Maxgoodz, мы изготавлива-
ем из лучшей европейской бумаги, то 
рост курса евро напрямую влияет и на 
цены, по которым мы закупаем сырье, и 
в дальнейшем на себестоимость наших 
блокнотов. Сырье в среднем подоро-
жало на 30%. Кроме того, есть задерж-
ка поставки хлопковой бумаги Arches 
для акварели.

Мы пока не повышали цены на наши 
блокноты, но 90% себестоимости про-

дукции – это сырье, так что сейчас мы 
обдумываем, как сделать рост цен ком-
фортным для нас и не шокирующим 
для оптовых и розничных покупателей. 
Мы начинали шесть лет назад, когда 
евро стоил под 100 рублей, поэтому 
нынешний курс для нас не что-то не-
ожиданное: продолжаем работать!

Григорий Цукерман
компания «Канцбюро»

Повышение цен на сырье и увеличе-
ние накладных расходов никак не от-
разятся на розничных региональных 
компаниях: они просто поднимут свои 
цены пропорционально повышению 
оптовых цен. У нас нет биржевого това-
ра (кроме офисной бумаги), нет такого 
товара, который был бы эластичен по 
цене настолько, чтобы изменение сто-

имости существенно влияло на спрос. 
Он меняется в силу экономических 

причин: доходы граждан России не ра-
стут, а падают, если считать не в рублях, 
а в покупательной способности, струк-
тура потребления меняется. Но повы-
шение цены, например, на пластик, или 
на импортные товары, или на тетради 
никак не отразится на рознице. 

При этом есть опасность, что специ-
ализированные магазины, через кото-
рые, продавая франшизы «Офисмага» 
и «КанцПарка», сейчас строят дистри-
буционную политику такие крупней-
шие игроки, как «Самсон» и «Рельеф-
Центр», будут падать быстрее, чем 
остальная розница, потому что доля се-
тевых хард-дискаунтеров будет расти.

В оптовом канале повышение стои-
мости продукции, безусловно, почув-

Рост себестоимости производства и проблемы с логистикой приводят к повышению 
отпускных цен и даже к дефициту некоторых позиций. О том, что происходит 
сегодня и какое влияние на спрос окажет кризис в ближайшей перспективе, 
рассказали игроки канцелярского рынка и индустрии детских товаров.

Макс и Лиана
компания Maxgoodz

Марина 
Поликарпова

компания «Центрум»
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Алексеева

компания «ФАРМ»

Оксана Алексеева
издательство 

«Простые Правила»
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ствуют: если ты, продав 100 единиц 
товара, получаешь за это средства, на 
которые можешь купить только 80 еди-
ниц товара, это какой-то странный биз-
нес. Рентабельность в оптовом канале 
уменьшится: не все получат возмож-
ность купить по старой цене, а продать 
по новой. У кого-то будет обратная си-
туация.

Екатерина Вишнякова
компания «Иван и Дамиан»

В 2020 и 2021 годах мы столкнулись 
с резким ростом цен на основное сы-
рье: дизайнерская бумага и картон по-
дорожали на 20-30%. Это импортные 
материалы, и мы зависим от валютного 
курса. К такому скачку мы, как и боль-
шинство производителей, не были го-
товы. 

Причем повышение цен на бума-
гу – это не единственная проблема, 
с которой мы столкнулись в послед-
нее время. Маркетплейсы перешли на 
фиксированную оплату услуг достав-
ки и складирования, что «съело» часть 
валовой прибыли: ведь мы продаем 
недорогие товары и стараемся не по-
вышать цены без абсолютной необхо-
димости. Мы отказались от прямого 
подъема цен в связи с общими трудно-
стями, но на часть ассортимента уста-
новили нижний порог возможных ски-
док, и он выше того, который мы могли 
предложить покупателям раньше. 

Детский рынок может качнуться в 
сторону более дешевого товара и об-
щего сокращения закупок, товар будет 

на всех этапах двигаться медленнее. 
Возможно, закупщики будут просить 
подвинуться по ценам, хотя себесто-
имость выросла. Производители вме-
сте с маржой будут терять финансовую 
возможность разрабатывать и про-
изводить новые товары. Но родители 
всё равно будут что-то покупать своим 
детям. 

Оксана Алексеева
издательство «Простые Правила»
Стоимость сырья в нашем секторе по-

высилась на 30%: выросли цены на дре-
весину, картон и краску. Местами при-
сутствует небольшой дефицит картона. 
Такая ситуация на рынке ощутимо бьет 
по карману. Увеличились сроки произ-
водства: раньше печать игры занимала 
около двух недель, а сейчас это в луч-
шем случае месяц. 

В связи с кризисной ситуацией на 
рынке нам с 1 сентября пришлось под-
нять цены на маленькие карточные 
игры. Сейчас мы сдерживаем цены на 
свою продукцию, но если стоимость 
сырья продолжит расти, то повышения 
не избежать. Цены вырастут минимум 
на 20%. Наибольший рост стоимости 
придется на игры из дерева. 

Покупатели сейчас стараются реже 
ходить в магазин, закупают впрок бо-
лее дешевые товары или тратятся толь-
ко в праздники. Это приведет к тому, 
что средний чек, по сути, не будет ра-
сти. Экономия выйдет на первый план. 

Дети на удаленке больше времени 
проводили за настольными и онлайн-
играми и больше времени уделяли 
творчеству, и в целом интерес к това-
рам для творчества вырос в связи с 
пандемией коронавируса и будет со-
храняться.

Марина Поликарпова
компания «Центрум»

Рост цен на сырье просто катастро-
фический: подорожали бумага, картон, 
пластик. Конечно же, это следствие 
дефицита. Однако у нас весь ассорти-
мент присутствует. Помогает наличие 
европейского склада, откуда можно 
подвозить товар более или менее опе-
ративно. Честно говоря, год назад мы 
ожидали больших проблем, чем имеем 
на данный момент. Поэтому ситуация 
неприятная, но и в этом контексте мож-
но и нужно работать. 

Если говорить о стоимости готовой 
продукции, то подорожает весь бум-

бел, пластиковые папки, линейки, вся 
продукция, продающаяся в картонных 
и пластиковых упаковках, в том числе 
в ПВХ. Товары российского производ-
ства подорожают раньше, импортные 
чуть позже из-за более длинной логи-
стической цепочки. Мы не можем тор-
говать в убыток, поэтому поднимем 
цены, как только придет товар с новой 
себестоимостью. Сейчас стараемся по 
максимуму разместить заказы там, где 
еще нет очередного подорожания.

Уменьшать запланированный объем 
производства мы не планируем: на-
деемся, что рынок привыкнет к новым 
ценам. Они повысятся у всех. Объемы 
продаж меняются главным образом не 
из-за подорожания канцелярских това-
ров, а из-за изменяющихся потребно-
стей покупателей. Сказывается удален-
ная работа, быстро меняется мода на 
дизайны, всё больше входит в обиход 
электронный документооборот.

На рынке кризис, и, как во время 
любого кризиса, происходит передел 
рынка: слабые компании банкротятся, 
сильные занимают их нишу. Но если в 
предыдущие кризисы рынок достаточ-
но быстро адаптировался, то сейчас 
кризис может затянуться.

Полные версии 
интервью читайте 
на KanzOboz.ru   
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ПЛАСТИКОВЫЙ КОЛЛАПС 
Подорожание сырья и перспективы рынка

Многие игроки канцелярской отрасли и индустрии детских 
товаров называют неожиданной, беспрецедентной и даже 
критической ту ситуацию, которая сложилась сейчас на 
рынке полимеров. Существенный рост стоимости сырья 
и его дефицит повлияли на работу производственных и 
торговых компаний:  они вынуждены корректировать свой 
ассортимент и повышать отпускные цены на продукцию 
из пластика. Рассказать о том, что происходит сегодня, 
и дать прогнозы на ближайшее будущее мы попросили 
российских и иностранных производителей.

Борис Кац
фирма «Гамма» («Гамма ТД»)

Поскольку при производстве различ-
ных товаров для хобби, а также канце-
лярской продукции активно использу-
ется полипропилен, повышение цен на 
него – ощутимый для нас фактор.

Рост стоимости сырья составил от 
20 до 80% в зависимости от категории. 
При этом альтернативных поставщи-
ков полипропилена в России нет, так 
как все они сейчас находятся в усло-
виях дефицита. Конечно, есть Китай, 
но закупать сырье там выходит доро-
же за счет логистики и сложностей, ко-
торые существуют сегодня.

К сожалению, сложившаяся ситуа-
ция может привести к ощутимому по-
вышению цены товара из пластика на 
полках магазинов – до 50%. Мы уже 
были вынуждены поднять цены на 
офисный пластик. Чем больше про-
цент содержания дорожающего сырья, 
тем дороже будет готовый продукт.

Рост затронет все категории товаров, 
в состав которых входит полипропилен 
и другие виды сырья с растущей стои-
мостью. Это, безусловно, повлияет на 
спрос со стороны конечного потребите-

Завод «Осколпласт» поднял цены на 
всю продукцию. Наиболее существен-
но выросла стоимость изделий из по-
листирола, АБС. Все заказчики отнес-
лись к этому с пониманием. Нагрузка 
ляжет на плечи конечного потребите-
ля, и спрос будет зависеть от покупа-
тельной способности населения. 

В сегодняшней ситуации выиграют 
производители, которые научились ра-
ботать с вторичными пластиками, – те 
предприятия, у которых есть надежные 
поставщики такого сырья. Там рост цен 
меньше: повышение составило поряд-
ка 20-30%.

Рост цен на сырье будет продол-
жаться до лета. Думаю, что в июне-ию-
ле наступит стабилизация. В июле-ав-
густе мы ждем снижения цен. Отгрузки 
в Китай и в Европу снижаются. Рынок 
насыщается.

Изабелла Мангасарян
компания DURABLE

Компания DURABLE всегда имела 
дело с фьючерсами, что позволяет 
нам более четко прогнозировать се-
бестоимость готовой продукции и в 
течение года не повышать цены на 

товары вне зависимости от колеба-
ний цен на полимеры. Но это не отно-
сится к нашему локальному проекту 
по производству продукции из по-
липропилена по лицензии. Только за 
первый квартал 2021 года мы полу-
чили три уведомления о повышении 
отпускных цен в связи с ростом цен 
на полимеры. Учитывая, что цены в 
России никогда не отыгрываются на-
зад, ожидать снижения цен на сырье 
не стоит.

В текущем году мы имеем дело с 
нехваткой АБС-пластика, который ис-
пользуется в производстве важной 
для России товарной категории – на-
стольных аксессуаров Varicolor. Мы 
уже ощущаем некоторый дефицит, но 
ожидаем, что ситуация нормализуется 
к середине мая.

Увеличение цен на нашу продукцию 
происходит поэтапно: первое прошло 
в апреле, еще одно запланировано на 
май и на середину июня. Увы, это ло-
жится на плечи потребителей.

Сдерживать рост стоимости продук-
ции в ущерб прибыли никто не будет, 
а вот удешевлять продукцию за счет 
снижения качества будут и давно так 
поступают. Покупатель, однако, тоже 
стал умнее и на цены не кидается. Ску-
пость, как известно, не приводит к эко-
номии.

Дмитрий Бакшаев
компания MERLION

Мы являемся крупным переработчи-
ком полипропилена, и наша годовая 
потребность в этом сырье составляет 
несколько тысяч тонн. Основная часть 
объема используется для производ-
ства папок и файлов «Бюрократ», а 
также продукции Silwerhof – обложек 
для тетрадей и коллекции Perlen. В 
среднем стоимость полипропилена 
составляет 60% себестоимости про-
дукции. Поэтому рост цен на сырье 
в последние месяцы вызывает нашу 
обеспокоенность.

Стоимость полипропилена с июля 
2020 года увеличилась на 58%. Кроме 
того, наши поставщики сырья прогно-
зируют очередное повышение цены 
на 16% в мае. Ситуация беспрецедент-
ная.

Наши поставщики выполнили все 
свои контрактные обязательства, но 
это обусловлено не бескорыстием, а 
спецификой контрактов. Однако ку-
пить дополнительные объемы сырья 
на рынке с начала года стало сложно и 
дорого. Например, сейчас нам предла-
гают объем, которого хватит всего на 
пару дней, по цене на 50% выше кон-
трактной.

ля. Учитывая низкий темп восстановле-
ния реальных доходов покупателей (это 
связано с пандемией коронавируса), по-
требители, скорее всего, будут отклады-
вать покупки, не связанные с товарами 
первой необходимости, при условии по-
вышения их средней стоимости.

Александр Дорофеев
завод «Осколпласт»

Проблемы есть со всеми видами 
пластика. В большей мере – с поли-
стиролом. Его дефицит наблюдался на 
рынке с лета прошлого года. В дека-
бре крупнейшие трейдеры перестали 
принимать предварительные заказы – 
цена резко рванула вверх.

Эта ситуация не стала для нас не-
ожиданной. Она связана с пандемией, 
остановкой производств в Китае и Ев-
ропе, а также с их последующим за-
пуском. Уже с апреля 2020 года китай-
ские компании запрашивали большие 
объемы полипропилена, из которого 
изготавливают медицинские маски. 
Кроме того, на стоимость полимеров 
во время пандемии повлияло увеличе-
ние спроса на одноразовую упаковку.

Полные версии 
интервью читайте 
на KanzOboz.ru   
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Из-за подорожания сырья мы уже 
повысили оптовые цены на свою про-
дукцию более чем на 20% по срав-
нению с июлем 2020 года. В апреле 
анонсировали очередное повышение 
на 12%. К сожалению, при текущей ди-
намике роста цен это повышение не 
будет последним.

Ежемесячные повышения цен вызва-
ли ажиотаж на оптовом рынке. Наши 
отгрузки по итогам первого квартала 
2021 года оказались рекордными и в 
рублях, и в штуках. Полагаю, что сей-
час большая часть наших клиентов на 
несколько месяцев вперед обеспече-
ны достаточным товарным запасом по 
приемлемым ценам.

Ольга Муравьева
компания «Бытпласт»

Наиболее серьезно на нашей рабо-
те отразилось повышение стоимости 
полимеров, в частности полипропи-
лена разных марок. Рост цен на сырье 
по сравнению с декабрем 2020 года 

составил от 20 до 50% в зависимости 
от марки. С наступлением весеннего 
сезона эта ситуация усугубится оста-
новкой заводов на плановый ремонт.

В связи с тем, что сырье и мате-
риалы составляют около 50% себе-
стоимости изделий, производители 
изделий из пластмасс вынуждены 
поднимать отпускные цены в сред-
нем на 10-15%. К сожалению, многие 
клиенты, особенно сетевые ретейле-
ры, не готовы оперативно пересма-
тривать цены и принимать их повы-
шение, так что убытки, связанные с 
ростом стоимости сырья, полностью 
ложатся на производителей детских 
товаров.

Повышение себестоимости про-
дукции серьезно сказывается и на 
развитии экспортных отгрузок: рос-
сийским производителям товаров из 
пластмасс и так приходилось конку-
рировать с поставщиками из Китая, 
Турции и Польши, а сейчас мы при-
ближаемся к ценовому сегменту, в 
котором работают западноевропей-
ские предприятия. 

Если ситуация с нестабильностью 
цен на сырье сохранится, это сильно 
повлияет на инвестиционные планы 
компании «Бытпласт» и других про-
изводителей: предприятия будут вы-
нуждены сокращать объемы выпуска 
продукции, отказываться от приобре-
тения нового оборудования и пресс-
форм, существенно урезать свой ас-
сортимент.

Дарья Биденкова
компания Acco Brands

Повышение цен уже затронуло жест-
кий пластик (короба для хранения, го-
ризонтальные лотки и вертикальные 
накопители), ряд файловых карманов, 
а также небольшое количество пла-
стиковых разделителей. Это те катего-
рии, где доля пластика является очень 
большой, и мы не смогли взять на 
себя все дополнительные издержки. 
Думаю, что наибольший рост цен кос-
нется горизонтальных лотков и вер-
тикальных накопителей: маржа на эту 
продукцию у многих производителей 
невысокая, поэтому без повышения 
отпускных цен поглотить все издерж-
ки не получится.

В такой ситуации сложно прогнози-
ровать будущее, но сейчас мы видим 
не падение, а пусть и небольшой, но 
рост продаж канцелярских товаров 
из пластика по сравнению с первым 
кварталом прошлого года. Это, скорее 

всего, связано с тем, что в марте-апре-
ле большинство крупных компаний 
перешли на обычный режим работы и 
вернули своих сотрудников обратно в 
офисы.

Анастасия Леонтьева
компания Acco Brands

Проблема роста цен на полимеры 
коснулась Acco Brands, но размер на-
шей компании позволяет ослабить 
удар, и в 2021 году мы лишь частично 
транслировали нашим партнерам по-
вышение стоимости изделий из пла-
стика. 

Возможно, для многих игроков рын-
ка сейчас начнется ценовая война. 
Скорее всего, самые крупные дистри-
бьюторы жесткого и мягкого пластика 
потеряют часть маржи на данные кате-
гории в попытке удержать долю рынка. 
Однако на наших продажах повыше-
ние цен вряд ли отразится: продукция 
Acco Brands является премиальной и 
никогда не была дешевой. 
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Пётр, чем, на Ваш взгляд, вызвана 
сегодняшняя ситуация на рынке 
полимеров?

Рост цен на рынке полимеров связан 
с дефицитом сырья, который возник из-
за резкого сокращения его производ-
ства и совпал с восстановлением спро-
са. Сокращение произошло по разным 
причинам – но, разумеется, техниче-
ским.

Ситуация беспрецедентная. По этому 
поводу мы подготовили и направили в 
Правительство РФ письмо и уже полу-
чили ответ: правительство направило 
Минпромторгу просьбу о созыве со-
вещания и о подготовке отчета о том, 
что происходит в отрасли переработки 
и производства изделий из пластмасс. 
Совещание уже состоялось 29 марта. 
По его результатам Минпромторг вы-
пустил протокол. Он отражает суть 
разговора и содержит предложение 
к Союзу переработчиков пластмасс 

В марте этого года Союз переработчиков пластмасс (НО СПП) исследовал причины существенного 
роста цен на полимеры и обратился в Правительство РФ с требованием принять безотлагательные 
меры по стабилизации ситуации. О том, с  чем связано повышение стоимости сырья, и о перспективах 
российского рынка мы беседуем с  Петром Базуновым, генеральным директором НО СПП.

оформить свои соображения по ис-
правлению ситуации, а также просьбу 
собрать информацию по отрасли. Мы 
провели кампанию по сбору инфор-
мации. Переработчики со всей страны 
прислали письма, рассказывающие о 
ситуации. Мы их все (!) перевели в один 
формат и объединили. Получилась 
папка весом почти в 30 Мб с текста-
ми на бланках предприятий. И вместе 
с нашим многостраничным письмом 
с предложениями (опубликовано на 
сайте www.rusopp.ru) 9 апреля в со-
ответствии с протоколом направили в 
Минпромторг. Теперь ждем дальней-
ших шагов от коллег из министерства 
и готовимся к дальнейшим действиям.

Можно ли назвать нынешнюю ситуа-
цию неожиданной?

Рынок не был готов к такому пово-
роту событий. Из-за общемирового 
дефицита цены начали расти крайне 

Острого дефицита, наверное, не бу-
дет. Во всяком случае теперь, когда си-
туация дошла до Правительства РФ, и 
весь этот вопрос, как и обращение СПП, 
осветили крупные новостные агент-
ства и СМИ. Но, например, по мнению 
«Сибура», напряженная ситуация с по-
лимерами может продлиться до конца 
года (это было озвучено на совещании 
в Минпромторге 29 марта).

Сегодняшняя ситуация в России соот-
ветствует общемировой конъюнктуре 
рынка полимеров? Как рост стоимости 
сырья в нашей стране соотносится с 
тем, что происходит в других странах? 

Вполне соотносится. Но это не по-
вод для успокоения. Мы должны соз-
давать в своей стране лучшие условия 
для переработчиков, чтобы к нам (как 
когда-то в Китай) текли частные инве-
стиции в малый и средний бизнес. Не 
только в крупную, дорогую и высоко-
технологичную нефте- и газохимию и 
нефтепереработку, но и в производ-
ство пленок, бутылок, канцелярии, ме-
дицинских изделий, корпусных това-
ров и пр.

Увеличился ли на фоне роста стоимо-
сти полимеров экспорт этих материа-
лов?

Он уже идет полным ходом. Теперь 
Россия – крупный мировой экспортер 
олефинов.

Какую долю полимеров, использу-
емых для российского производства 
изделий из пластмасс, составляют оте­
чественные материалы? Какая доля 
сырья приходится на импортные по-
ставки?

В основном это отечественные ма-
териалы. Но, как мы писали в своем 
обращении в правительство, в нашей 
стране местные переработчики пока 
не имеют особенных коммерческих 
преимуществ при покупке российско-
го сырья. Кроме того, некоторые виды 
пластмасс не производятся в нашей 
стране ввиду небольшого внутреннего 
спроса на них, поэтому они импорти-
руются.

Фирмы, занимающиеся компаунди-
рованием (такие, как НПП «Полипла-
стик» и др.), импортируют до 17% сырья, 
иначе они не смогли бы обеспечить 
должного качества своей продукции. 

Пётр Базунов 
Союз переработчиков пластмасс

Ситуацию на рынке  
полимеров можно назвать 

беспрецедентной

Полимер
Цена, 

 тыс. руб./ 
тонна

Изменение,  
тыс. руб./ 

тонна

% к 
предыдущему 

месяцу

ПЭНП 136,821 +8,175 +6,35

ПП 158,877 +31,511 +24,74

ПС 172,221 +31,672 +22,53

ПВХ 117,5 +4,156 +3,67

ПЭТФ 128 +10,333 +8,78

Индекс цен на полимеры (март 2021)

Источник: Plastinfo.ru 

высокими темпами. В Китае восста-
новились объемы потребления. Это 
произошло на фоне того, что, согласно 
официальной информации, в США, где 
выпускается 80% сырья для производ-
ства пластмасс, вследствие необыч-
но холодной зимы было остановлено 
несколько основных газохимических 
предприятий, производящих в том 
числе стирол и пропилен. Кроме того, 
в Прибалтике на одном аналогичном 
предприятии также произошла полом-
ка оборудования и начался плановый 
ремонт.

Честно говоря, с трудом верится в 
случайность событий такого рода, и 
есть ощущение, что дефицит этот от-
части искусственный: он мог стать 
следствием общемировых опасений 
перепроизводства сырья в период не-
ясности, связанной с пандемией. Это 
привело к сокращению производства, 
и теперь мы видим его повторный и бо-
лезненный запуск. Но это мое личное 
мнение.

На сколько процентов в среднем по-
высилась стоимость сырья для произ-
водства изделий из пластмасс? 

Рост цен на крупнотоннажные пласт-
массы с октября 2020 года составил от 
40 до 80%. Только за март полипропи-
лен и полистирол подорожали более 
чем на 20%. В соответствии с этим цены 
на все изделия из пластмасс растут уже 
три месяца подряд, хотя, конечно, не 
такими темпами, как цены на сырье.

Следует ли российским производите-
лям канцелярских товаров из пластика 
готовиться к острому дефициту каких-
либо видов полимеров?



Им нужны качество и особенные свой-
ства некоторых полимеров – то, чего у 
нас здесь нет.

Вообще в России потребляется око-
ло 6 млн тонн пластмассовых изделий, 
и почти 20% из них – это импорт. Мы 
импортируем около 800 тыс. тонн базо-
вых полимеров. Также есть импорт са-
мих пластмасс из Ирана, Узбекистана, 
Азербайджана. Но это скорее дешевый 
импорт (не за счет качества, но за счет 
низкой цены).

Как много производителей, по Вашим 
оценкам, уже столкнулись с дефицитом 
сырья и отказом поставщиков полиме-
ров осуществлять поставки сырья на 
условиях, прописанных в действующих 
договорах? 

Таких случаев не очень много, но 
они есть. Например, по причине недо-
статка ПВХ-смолы один крупный про-
изводитель пищевой упаковки из ПВХ 
дважды останавливал свою работу на 
периоды до одной недели: в декабре 
прошлого года и второй раз уже в этом 
году. Многие переработчики пластмасс 
работают по формульным контрактам с 
производителями сырья – в этих слу-
чаях срывов крайне мало (нами они не 
замечены), и системной проблемой это 
не стало. Но значительная часть пред-
приятий, диверсифицируя поставки, 
докупают часть объемов сырья на спот-
рынках – там были случаи дефицита. 
Поэтому те, кто делал упор на спот-
поставки (а не на прямые контракты), 
как раз и пострадали от нехватки сы-
рья в первую очередь.

Есть ли сегодня у российских произ-
водителей изделий из пластмасс аль-
тернатива тем поставщикам полиме-
ров, с которыми они работали ранее? 

Цены подняли все поставщики сырья 
во всем мире. Кстати, гораздо хуже, 
чем в России, ситуация в Турции. Там 
рост стоимости сырья достиг 100%. Но 

это не значит, что мы должны радо-
ваться. У нас в отрасли очень низкая 
маржинальность, и в структуре себе-
стоимости пластмассового изделия 
то самое основное сырье занимает в 
среднем от 50 до 80%. При этом изме-
нение его стоимости даже на 30% не 
дает переработчику возможности по-
высить свою цену на эту же величину, 
не дает возможности проглотить такое 
увеличение за счет своей прибыли (ко-
торой просто не хватит), и он рискует 
просто разориться в течение несколь-
ких месяцев. 

Как игроки рынка отнеслись к иници-
ативе ССП обратиться к Правительству 
РФ с просьбой принять необходимые 
меры для прекращения роста цен на 
сырье? 

Разумеется, все отнеслись положи-
тельно и с надеждой. Но плохо то, что 
Правительство не может исправить 
все мгновенно. Это работа не одной 
недели. Еще надо придумать эффек-
тивные меры, понять, как лучше по-
ступить в этих условиях, поскольку у 
нас не плановая экономика, а все же 
рыночная.

Какие прогнозы Вы можете дать по 
развитию сегодняшней ситуации на 
российском рынке полимеров?

Прогнозов дать не могу, так как мы 
участники этого рынка и сами отча-
сти влияем на ситуацию. Однажды все 
встанет на свои места и успокоится. 
Но сколько переработчиков к тому 
времени останутся в живых, никто не 
знает.

Индекс цен на базовые полимеры 
Россия, февраль 2020 - март 2021 (руб./т.)

Источник: Plastinfo.ru 

Полную версию 
интервью читайте 
на KanzOboz.ru   
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Руслан Томилин 
Рельеф-Центр 

Бизнес

Руслан, с чем связано решение о 
покупке компании «СТАММ»?

Свою роль сыграло окно воз-
можностей: собственник предприятия 
принял решение о его продаже и об-
ратился к нам. Некоторое время ушло 
на обсуждение деталей, но все вопро-
сы были решены достаточно быстро. И 
вот сделка закрыта.

Производственные активы завода 
«СТАММ» дают прекрасные возмож-
ности для увеличения продаж, ведь 
предприятие оборудовано самым но-
вым и современным оборудованием, 
основная часть которого произведе-
на в странах Западной Европы. Я был 
на производстве – впечатления пре-
красные.

Какие бизнес-задачи позволит ре-
шить «Рельеф-Центру» это приобрете-
ние?

Дальнейшее расширение производ-
ственных мощностей группы, следова-
ние нашей новой стратегии. Это приоб-
ретение укрепляет рыночные позиции 
«Рельеф-Центра»: в ряде товарных сег-
ментов мы сможем занять 40% рынка и 
больше.

Почему сделка состоялась именно 
сейчас? Это же не самый простой мо-
мент для сегмента канцелярских при-
надлежностей из пластика.

В нашем понимании, российский 
рынок в этом году находится в стадии 
роста, поэтому говорить о кризисе не 

приходится. Материалы дорожают для 
всех игроков. Расширение количества 
категорий, в которых мы являемся про-
изводителем, – это часть нашей стра-
тегии. Так что время для нас оптималь-
ное.

Могут ли пластиковые канцелярские 
принадлежности российского произ-
водства успешно конкурировать с зару-
бежными аналогами по качеству?

«СТАММ» – синоним качества на рос-
сийском рынке. За последние десять 
лет предприятие сумело завоевать 
потрясающую долю рынка в первую 
очередь за счет качества, широкого 
ассортимента и адекватного ценового 
позиционирования. В сегменте канце-
лярской продукции из пластика почти 
не осталось товара, произведенного не 
в России. 

Если говорить об основных компо-
нентах, используемых на производстве 
«СТАММа», то это самые качественные 
материалы: итальянские и немецкие 
чернила для фломастеров, чернила 
Dokumental для шариковых ручек, не-
мецкие красители для пластика, – всё 
очень высокого качества.

Выпускались ли раньше на заводе 
«СТАММ» какие-либо позиции из ассор-
тимента собственных брендов компа-
нии «Рельеф-Центр»? 

Да, но это были совершенно неприн-
ципиальные объемы. Здесь, скорее, 
нужно сказать о том, что «Рельеф-
Центр» исторически был одним из 
крупнейших дилеров завода. Фокус 
все время делался на развитие продаж 
товаров под брендом «СТАММ».

В начале апреля российский производитель 
канцтоваров «СТАММ» стал частью холдинга «Рельеф-
Центр». Это событие вызвало массу обсуждений на 
канцелярском рынке. Мы собрали самые горячие вопросы 
наших читателей и задали их директору по стратегическому 
развитию группы «Рельеф-Центр» Руслану Томилину.

Опишите в нескольких словах произ-
водственные мощности «СТАММа» се-
годня. Какие объемы производства Вы 
планируете? 

В общем мы рассчитываем на удвое-
ние бизнеса в 2022 году. В дальнейшем 
это будет бизнес с оборотом более 
трех миллиардов рублей.

Сегодня «СТАММ» – это полностью 
безотходное производство: полимер-
ные отходы перерабатываются на 100% 
(есть дробилка и гранулятор); действу-
ет автоматическая система загрузки 
полимеров. Оборудование – более 50 
термопластавтоматов – почти всё из 
Германии (большая часть – это DEMAG 
Ergotech с объемом впрыска до 5 кг). 
Кроме того, на предприятии есть пол-
ный комплект оборудования для авто-
матического производства шариковых 
ручек и фломастеров, две собствен-
ные подстанции по 1000 киловатт, соб-
ственная котельная, компрессорная 
для получения сжатого воздуха.

Количество уникальных изделий – 
более 300 позиций, все пресс-формы 
производства Германии, Италии, Пор-
тугалии – от лучших производителей в 
своей отрасли.

Это позволяет изготавливать прак-
тически любой канцелярский продукт 
из пластика с максимальными в России 
объемами. Оборудование новое, по-
следний станок поступил в декабре. 
С производственной точки зрения это 
лучшее из того, что я видел в России.

Как Вы оцениваете сегодняшние по-
зиции продукции «СТАММ»?

Сегодня «СТАММ» – один из самых 
представленных в рознице брендов. Бо-

С приобретением “СТАММа” 
“Рельеф-Центр”  

укрепляет позиции как 
производственно-торговый 

холдинг



Бизнес

лее чем в 95% точек продаж канцеляр-
ской продукции вы найдете какой-либо 
из товаров «СТАММа». Это предприя-
тие – лидер в производстве таких видов 
продукции, как лотки, накопители, кор-
зины для бумаг, канцелярские подстав-
ки, чертежные принадлежности, тубусы, 
товары для детского творчества из пла-
стика. И, конечно же, «СТАММ» занимает 
ведущие позиции в российском произ-
водстве шариковых ручек. Очевидно, 
что для этого направления, как и для 
расширения выпуска фломастеров, есть 
прекрасные перспективы.

Что будет с брендом «СТАММ»? Вы 
продолжите выпуск продукции под 
уже известной рынку торговой мар-
кой?

Нам очень нравится бренд «СТАММ» 
и его имидж. Он является очень по-
пулярным и известным в России. Это 
прекрасная база для дальнейшего раз-
вития и хорошего позиционирования: 
российский производственный бренд 
товаров из пластика.

Остаются ли в силе прежние условия 
договоров с поставщиками и клиента-
ми? Изменится ли ценовая политика 
предприятия? 

Да, все прежние контракты оста-
ются в силе. Ценовая политика пре-
терпит небольшие изменения в части 
предоплатных контрактов, поскольку 
необходимость в них сегодня отпала. 
Но нынешняя ситуация со стоимостью 
пластика, к сожалению, обязательно 

приведет к ценовым колебаниям. Пока 
мы будем работать в режиме прайс-
листа, действующего в течение месяца. 
Исходя из текущей стоимости пласти-
ка, у нас будет возможность сделать 
ряд товаров дешевле: есть переоце-
ненные позиции.

Кто возглавит обновленное предпри-
ятие? 

1 апреля новым генеральным дирек-
тором назначен Олег Евгеньевич Мяг-
ков, прекрасно известный всему рынку.

Производственная площадка и кол-
лектив останутся прежними? Какой 
была реакция сотрудников «СТАММа» 
на изменения в компании? 

Производство и коллектив остались 
те же, что и раньше, состояние стаби-
лизировано. А реакция коллектива, 
учитывая неустойчивое финансовое 

положение компании перед сделкой, 
очень позитивная. Производство ра-
ботает, финансирование открыто, и 
у всех появилась уверенность в за-
втрашнем дне.

Как будет меняться ассортимент 
«СТАММа»? Как скоро рынок увидит но-
винки?

Изменения будут, но произойдут 
они только летом: в первую очередь 
нам необходимо время для запуска и 
производства самых востребованных 
позиций, которые длительное время 
были в дефиците. Новые продукты мо-
гут появиться уже в 2022 году: создание 
новинок на подобных производствах 
занимает не менее полугода.

Раньше «Рельеф-Центр» называл 
себя «Дистрибьютором №1». Новое 
приобретение компании – это шаг к 

тому, что она становится еще и «Произ-
водителем №1»? 

Да, де-факто с приобретением 
«СТАММа» «Рельеф-Центр» становит-
ся одним из крупнейших производи-
телей канцелярских товаров в России. 
Но нашу стратегию все-таки нужно 
охарактеризовать как производ-
ственно-торговый холдинг. В нашем 
портфеле есть большой ассортимент, 
а не только свои производственные 
бренды. Много мировых и россий-
ских брендов и производителей, свои 
хорошие марки. Группа занимается 
дистрибуцией, производством и мар-
кетингом широкого ассортимента то-
варов для офиса, учебы, творчества 
и художников. Усиление в производ-
ственном направлении помогает нам 
перейти в позицию поставщика всех 
каналов.

Говоря экономическим языком, нам 
нравится создавать добавленную сто-
имость – производить товар физиче-
ски, а также заниматься маркетингом, 
продвижением и продажей товара, 
который мы производим сами, и това-
ра других предприятий, дистрибуцией 
которого мы занимаемся. И мы хотим 
быть лучше всех.

Полную версию 
интервью читайте 
на KanzOboz.ru   
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Проблемы рынка

Михаил Лиознянский
компания «Альт» 

Мы, как любой производитель, за-
висим от цен на сырье, а сегодняшняя 
ситуация стала неожиданной для всех. 
Повышение цен затронуло почти все 
комплектующие (бумагу, целлюлозный 
картон и картон хром-эрзац, стретч-
пленку, гофрокартон и т. д.) и состави-
ло от 20% до 70%. 

Дефицит сырья приводит к значи-
тельному росту стоимости готовой 
продукции. Фактически переоценке 
подверглись уже все товарные катего-
рии выпускаемых нами ББИ. 

Архангельская бумага занимала 
очень большую долю рынка и была 
одной из самых доступных по цене. 
Другие ЦБК сейчас оказались в вы-
игрышной ситуации. Стоимость бума-
ги на мировом рынке гораздо выше, 
чем на российском, и все, как след-
ствие, вынуждены покупать ее у этих 
отечественных предприятий. Но важ-
но даже не это. Сейчас бумагу трудно 
купить даже по предоплате. Соответ-
ственно, невозможно произвести, до-
печатать новые тиражи, и это в самое 
ближайшее время вызовет дефицит 
готовой продукции как в опте, так и в 
рознице.

Дмитрий Бакшаев
компания MERLION

Мы видим и рост цен на бумагу для 
производства тетрадей, и ее дефицит. 
В зависимости от вида продукции, 
доля сырья составляет 50-80%. К кон-
цу года прогнозируем рост цен до 40%, 
но готовы к любому развитию событий: 

Дефицит бумаги и картона и повышение стоимости 
этого сырья уже привели в первые месяцы 2021 года к 
существенному росту отпускных цен на тетради и другую 
бумажно-беловую продукцию. О ценовых корректировках 
говорят большинство опрошенных KanzOboz.NEWS 
компаний. Они прогнозируют, что в предстоящем сезоне 
конечные покупатели заплатят за школьные ББИ, возможно, 
почти вдвое больше, чем годом ранее, а ассортимент 
розницы будет ограничен. При этом конъюнктура рынка 
едина для всех его игроков:  российские производители 
находятся в равных условиях, и главный вопрос сейчас – 
не как продать готовую продукцию, а где найти сырье для 
производства тетрадей.

БУМАЖНЫЕ 
ПЕРСПЕКТИВЫ 

Ситуация на тетрадном 
рынке

благодаря широкому ассортименту 
брендов, текущему товарному запасу 
и возможности ротации поставщиков, 
на нашей работе эта ситуация почти не 
отразится. 

Наиболее значительный рост цен 
затронет тонколистные тетради, пап-
ки-регистраторы и изделия из гофро-
картона. Дефицит продукции возмо-
жен, однако он не будет масштабным. 
Как обычно, произойдет коррекция на 
уровне цена – спрос.

После запланированной останов-
ки линии Bielomatik на Архангель-
ском ЦБК дефицита зеленой тетради 
ожидать не стоит. Думаю, ажиотаж и 
обсуждения ограничатся кругом про-
фессионалов. Решение АЦБК может 
привести к тому, что в сетях исчезнут 
палетные выкладки зеленых тетрадей 
по 1 рублю во время BTS. И это удачный 
момент, чтобы показать потребителям 
современные аналоги. В целом про-
гноз благоприятный: работаем в уже 
родной неопределенности и, думаю, не 
в последний раз.

Светлана Вековцева
компания «Тетрапром»

Для нас ситуация с ростом стоимости 
сырья – бумаги, картона и импортных 
красок, которые используются при пе-
чати, – была достаточно неожиданной. 
Мы понимали, что бумага может подо-
рожать (она всегда дорожает в начале 
года), но к такому повышению цен были 
не готовы. Из-за вынужденного пере-
хода на европейскую бумагу, наши рас-
ходы на сырье выросли на 100%, и это 
не предел. 

Скорее всего, российские ЦБК не 
смогли в 2020 году выполнить запла-
нированные объемы реализации и 
компенсируют свои потери, заключая 
договоры с крупнейшими российски-
ми издательствами и экспортные кон-
тракты. Предприятия, которые знали 
о планах ЦБК, сделали запас сырья, но 
не на длительный срок, а максимум на 
один-два месяца. Поэтому сейчас все 
отечественные производители ББИ на-
ходятся, по сути, в равном положении. 
Выиграли оптовые компании и тор-
говые сети, которые заранее, осенью 
и зимой, успели заказать тетради на 
предстоящий школьный сезон по ста-
рым ценам. 

У нас более 80% расходов – это сы-
рьевая составляющая. Поэтому повы-

шение отпускных цен было неизбежно 
и уже составило около 20%. Мы не пол-
ностью перешли на импортное сырье, 
но если это произойдет, будут допол-
нительные корректировки. В опте воз-
можно подорожание на 60-80%, а рост 
цен в рознице вообще непредсказуем.

Татьяна Власова
компания «Полином»

Цены на все материалы, которые 
мы используем для производства ББИ, 
повысились от 5 до 25%. Подорожали 
бумага, мелованный картон (его сто-
имость привязана к курсу доллара), 
гофрокартон, пластик.  Среди причин – 
повышение спроса на это сырье на ази-
атских рынках. Значительная часть 
произведенных в России материалов 

Татьяна Власова
компания «Полином»

Алим Алими
компания «Алингар»

Дмитрий Вальдман
компания «Феникс+»

Михаил Лиознянский
компания «Альт» 

Светлана Вековцева
компания «Тетрапром»

Дмитрий Бакшаев
компания MERLION



новинки

уходит на экспорт по более высоким 
ценам, и эта доля имеет тенденцию к 
росту. 

Предстоящий уход АЦБК с рынка 
тетрадных бумаг также привел к де-
фициту бумаги для производства ББИ 
(особенно небольшой плотности, 55-
60 г/м²). Из-за нехватки сырья мы ока-
зываемся перед необходимостью за-
купать бумаги с повышенной массой 
(65 г/м² вместо 60 г/м²), что также ска-
зывается на себестоимости продукции. 
Это, в совокупности с повышением с 
марта цены на комбинате на 5%, при-
вело к общему удорожанию нашего ос-
новного сырья на 13,3%. Исходя из си-
туации, мы с 1 апреля были вынуждены 
повысить отпускные цены на 8%. Даль-
ше планируем действовать по обста-
новке, отрабатывая каждую ситуацию. 

Дмитрий Вальдман
компания «Феникс+»

В нашем товарном портфеле ББИ за-
нимают значительную долю, и мы уже 
ощутили подорожание бумаги при 
производстве сезонных и межсезон-
ных товаров – тетрадей, скетчпадов, 
записных книжек, блокнотов. Более 
того, значительно подорожал картон, 
который является не только составля-
ющей самого продукта, но и основой 
упаковки, а значит, рост его стоимости 
отражается на цене всех товаров.

Процент повышения стоимости раз-
ных видов продукции будет разным. 
Точные долгосрочные прогнозы стро-
ить преждевременно. Но отмечу, что 
«Феникс+» всегда ориентирован на 
клиента, поэтому мы стараемся сгла-
дить повышение цен на свою продук-
цию и в 2021 году приняли решение о 
снижении маржинальности. Решение 
сложное, но мы трезво оцениваем по-
купательную способность конечных 

потребителей и последствия тяжелого 
2020 года для розницы. Можно пойти 
по пути упрощения продукта или сни-
жения качества, но это не наш путь, 
ведь партнеры компании и конечные 
покупатели привыкли ассоциировать 
бренд «Феникс+» с определенным 
уровнем качества. Мы сохраним этот 
приоритет, при этом оценивая потреб-
ности рынка и наращивая средний це-
новой сегмент. 

Алим Алими
компания «Алингар»

В феврале мы столкнулись с дефици-
том бумаги и картона. Их доля в произ-
водстве тетради составляет 80% себе-
стоимости, а с начала года стоимость 
этих материалов выросла в среднем 
более чем на 20%. Но сейчас стоимость 
материалов отошла на второй план, 
главная проблема – это дефицит, от-
сутствие бумаги для производства. 
Альтернатива на рынке есть, но на по-
иск вариантов нужно время.

С конца марта, когда цена на сырье уже 
повысилась до спекулятивного уровня, 
мы вынужденно подняли отпускные 
цены на ББИ на 10-15%. Дальнейшие из-
менения ценового предложения будут 
напрямую связаны со стоимостью сы-
рья. Его дефицит может дойти до пико-
вых значений к лету, а рост стоимости 
бумаги, картона и готовой продукции 
сохранит динамику до июля-августа. В 
результате на рынке возникнет дефицит 
тетрадей и альбомов. 

При подготовке публикации редакция KanzOboz.NEWS обратилась к ведущим предприяти-
ям целлюлозно-бумажной промышленности и получила официальные комментарии от Архан-
гельского ЦБК и Монди СЛПК*.

Пресс-служба Архангельского ЦБК
По решению совета директоров АО «Архангельский ЦБК» на комбинате с 1 июня 2021 года 

закрываются бумагоделательные машины №3 и №4, а также линия по производству тетрадей 
Bielomatik P15-90. Это взвешенное решение, необходимость которого продиктована эконо-
мическими обстоятельствами. За последние десятилетия АЦБК инвестировал значительные 
средства в развитие мощностей по выработке картонной продукции. Ниша Архангельского 
ЦБК четко определена – это выработка картона и целлюлозы, которые неизменно пользуются 
высоким спросом на внутреннем и внешнем рынках. Это неслучайно. В последнее время в 
мире происходит сокращение рынка писчепечатных бумаг и тетрадей, замещение бумажных 
носителей информации электронными. Так, за 2019-2020 годы в мире закрыто более 20 бума-
годелательных машин. 

Пресс-служба Монди СЛПК
На данный момент мы наблюдаем высокий спрос на бумагу в России и стараемся закрыть 

все потребности. Нашими клиентами в России являются как конечные потребители (издатель-
ства, типографии, перерабатывающие предприятия), так и дистрибьюторы (торговые компа-
нии, продавцы бумаги). Вследствие повышения себестоимости продукции компания Mondi 
подняла цены на немелованные высококачественные бумаги на 4-5% по состоянию на 1 марта 
2021 года. Мы не участвуем в ценообразовании дистрибьюторов на рынке и упорно работаем 
над обеспечением непрерывных поставок продукции нашим российским заказчикам.

*Пресс-служба Группы «Илим» не ответила на запрос редакции.

Полные версии 
интервью читайте 
на KanzOboz.ru   
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Бумажный рынок

Сейчас мы действительно видим 
подъем цен на офсетную бумагу, 
но необходимо учитывать, что 

перед этим был заметный спад. И тем 
самым цены пока еще не вернулись на 
максимальный уровень. Их рост в 2021 
году не превысил уровня инфляции.

Игроки канцелярского рынка выска-
зывают беспокойство в связи с тем, 
что Архангельский ЦБК планирует в 
середине текущего года остановить 
свои бумагоделательные машины, ко-
торые выпускают в том числе бумагу 
для производства тетрадей. На сове-
щании в Минпромторге России этой 
теме было уделено особое внимание, 
и была озвучена просьба к бумажным 
комбинатам не допустить снижения 
общего объема выпуска офсета. Этого 
можно добиться за счет создания за-
пасов и увеличения объемов произ-
водства другими предприятиями цел-
люлозно-бумажной промышленности. 
Кроме того, рассматривалась возмож-
ность отмены импортной пошлины на 
ввоз офсетной бумаги. Таким образом, 
этот вопрос сейчас находится под при-
стальным контролем государства.

Главная задача сегодня – избежать 
дефицита бумаги на внутреннем рын-
ке. Цены – это производные спроса. Бу-
дет расти спрос – будут (при наличии 
дефицита) расти и цены. Надеюсь, что 
этого мы не допустим.

Мы рассчитываем на то, что увели-
чение стоимости бумаги, которое про-

В Российской ассоциации организаций и предприятий целлюлозно-
бумажной промышленности (РАО «Бумпром») рассчитывают на 
поддержку, которую отрасль может получить от государства, но 
прогнозируют снижение объемов потребления тетрадей и другой 
бумажно-беловой продукции. Ситуацию на рынке офсетной бумаги 
прокомментировал член Совета ТПП РФ, председатель подкомитета 
по целлюлозно-бумажной промышленности, председатель 
правления РАО «Бумпром» Юрий Лахтиков.

Юрий Лахтиков
РАО БУМПРОМ

Вопрос с дефицитом бумаги и ростом 
цен на нее – под пристальным 

вниманием государства

исходит сейчас, имеет сезонный ха-
рактер на волне возрастания спроса, и 
цены на офсет в ближайшее время ста-
билизируются, будут сохраняться на 
приемлемом уровне, а в дальнейшем 
даже снизятся после такого ажиотаж-
ного подъема.

В России производят достаточное 
количество бумаги и для внутренне-
го рынка, и для экспорта, так что объ-
ективных причин для дефицита нет. 
Российские бумажные предприятия 
весь прошлый год и первые месяцы 
этого года работали устойчиво. Ни 
одно из предприятий не останавлива-
лось и не снижало свои объемы про-
изводства. 

Примем как данность то, что такого 
объема потребления тетрадей, каким 
он был до пандемии коронавируса, уже 
не будет. Многие школы, вузы и кол-
леджи в период перехода на дистанци-
онное обучение начали использовать 
электронные дневники и электронные 
отчеты, а затем приняли решение про-
должить использовать такой цифровой 
формат. Поэтому мы не надеемся, что 
спрос на тетради вернется к доковид-
ному уровню.

И цена, и объемы рынка будут сба-
лансированы с учетом роста текуще-
го спроса на бумажно-беловую про-
дукцию. В соответствии с этим свою 
стратегию будут выстраивать целлю-
лозно-бумажные комбинаты, которые 
производят тетрадную бумагу.
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январь 2020 - февраль 2021 (в тоннах)

Источник: ЕМИСС
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товары для творчества

Как отмечают игроки рынка, причин популярно-
сти импортных детских товаров для творчества 
несколько. Увеличению продаж, во-первых, 

способствует общий рост интереса к этому ассорти-
менту: пандемия заставила людей проводить больше 
времени дома, и многие обратили внимание на раз-
личные хобби, в том числе на занятия творчеством.

Во-вторых, для целевой аудитории детских художе-
ственных материалов всегда были важны их качество 
и безопасность. А по этим параметрам импортные 
бренды во многих случаях все еще опережают рос-
сийских производителей. «Покупатели на практике 
убеждаются: качество стоит денег, – и готовы за него 
платить, потому что детям проще обучаться и веселее 
рисовать материалами, которые просты в использо-
вании и соответствуют яркой упаковке», – отмечает 
Евгений Бродянский, глава представительства Royal 
Talens в России.

Еще одна причина популярности детской продук-
ции мировых художественных брендов – уникаль-
ность ассортимента: многое из того, что сегодня 
предлагают российскому потребителю иностранные 
бренды, отечественные производители не выпускают 
вовсе. «Несмотря на тяжелую финансовую ситуацию, 
на рынке есть запрос на качественную продукцию, – 
комментирует Ольга Сас, генеральный директор ком-
пании F.I.L.A. Russia. – 2020 год для многих брендов, 
включая весь наш портфель, был явно непростым, но 
это был год прорыва и выхода на открытый рынок 
крупных производителей. Статистика продаж показа-
ла, что наша продукция востребована».

вании: художественные материалы для самых юных 
потребителей должны не пачкаться или хотя бы лег-
ко отстирываться и удаляться с поверхностей, чтобы 
не пришлось делать ремонт во всей квартире. А глав-
ное – чтобы ребенок остался доволен результатом, – 
поясняет Ольга Сас (F.I.L.A. Russia). – У нас выросло 
целое поколение, как и я, убежденное в том, что не 
умеет рисовать или лепить. Причина заключается в 
том, что с продукцией, имевшейся в нашем детстве, 
приходилось творить скорее вопреки, чем благодаря. 
А товары для детей должны побуждать к творчеству и 
уж точно не мешать ему».

Хиты продаж
Художественный ассортимент для детей очень ши-

рок и разнообразен, но самыми популярными стано-
вятся те товары, которые ребенок может использо-
вать и дома, и на уроках рисования, и на занятиях в 
художественной школе. 

«В России очень востребованы краски: акварель, 
гуашь, масло, а теперь часто и акрил. В нашем ассор-
тименте это линейка Talens Art Creation – учениче-

ВсЁ лучшее – детям! 
Импортные товары  
для творчества
Экономический спад вынуждает многих покупателей отказываться от дорогих 
покупок и выбирать более дешевые аналоги. Однако даже в сегодняшней ситуации 
мировые художественные бренды, предлагающие товары для детского творчества, 
фиксируют в России рост интереса к своей продукции. С чем это связано? 
Попытаемся разобраться .

«По динамике спроса мы видим, что сегодняшние 
покупатели готовы платить за качество и бренд, – 
соглашается Наталья Гурьянова, директор проекта 
Faber-Castell компании «СиДиСи Рус». – Как говорит-
ся, все лучшее – детям». 

Что важно для покупателей?
Какими критериями руководствуются родители, 

выбирая продукцию для детского творчества? Ев-
гений Бродянский (Royal Talens) отмечает, что для 
российских покупателей важны цена, безопасность, 
эргономичный и привлекательный дизайн, доступ-
ная информация о продукте и четкая возрастная 
сегментация: «Покупатели по-прежнему хотят при-
обрести недорогие и качественные материалы. Но 
теперь больше внимания уделяется составу продук-
тов, безопасности компонентов. Родители и педа-
гоги (на чьи рекомендации, кстати, тоже ориентиру-
ются при покупке) всё чаще интересуются не только 
внешней стороной товара. Ассортимент достаточно 
широк, чтобы сделать выбор в пользу ответствен-
ных производителей. Royal Talens – производитель 
ученической линейки материалов для творчества Art 
Creation – и Bruynzeel относятся как раз к таким».

«Потребители обращают внимание на функцио-
нальность и качественные характеристики продукции 
(карандаши должны мягко и ярко рисовать, пласти-
лин должен быть пластичным и т. д.), на внешний вид 
продукта (в том числе на дизайн), а также на допол-
нительный функционал (например, в ассортименте 
Faber-Castell есть фломастеры Connector, из которых 
можно конструировать несложные объекты)», – рас-
сказывает Наталья Гурьянова («СиДиСи Рус»).

Кроме того, существуют критерии выбора, которые 
могут существенно отличаться в зависимости от це-
левой группы, в том числе от возраста потребителей. 
«Например, важно, чтобы продукция для маленьких 
детей была гипоаллергенной и удобной в использо-

Наталья Гурьянова
СиДиСи Рус

Евгений Бродянский
Royal Talens

Ольга Сас
F.I.L.A. Russia



ская, отлично подходящая для детей и начинающих 
художников, – сообщает Евгений Бродянский (Royal 
Talens). – Отвечая на спрос, мы запустили продажу 
акварели из этой серии поштучно и разработали для 
этого специальное торговое оборудование». А Ната-
лья Гурьянова («СиДиСи Рус»), говоря о хитах продаж 
Faber-Castell в России, называет знаменитую «крас-
ную» серию карандашей «Замок» для детского твор-
чества и карандаши серии Grip.

Иностранные бренды vs 
российские производители
Импортозамещение в детских товарах для худо-

жественного творчества набирает силу, но назвать 
тренд заметным и устойчивым пока, к сожалению, 
нельзя. В некоторых товарных категориях этого сег-
мента российского рынка иностранные производите-
ли, благодаря инновационным технологиям и много-
летнему, иногда даже многовековому опыту, все еще 
остаются безусловными лидерами.

«Качество иностранных брендов с их огромным 
опытом и оптимизацией производства во многом не-
досягаемо для российских предприятий, – считает 
Ольга Сас (F.I.L.A. Russia). – Причина в том, что в Рос-
сии, к сожалению, утрачены традиции производства. 
Многие отечественные изготовители используют 
импортное сырье и, соответственно, зависят от ино-
странных поставщиков».

«Зарубежные бренды отличаются более тщатель-
ным контролем на всех этапах производства – от 
разработки до выпуска в продажу, – подтверждает 
Евгений Бродянский (Royal Talens). – Они соблюдают 
все нормы безопасности продукта, что становится 
всё более значимым для российского покупателя. 
Пристальное внимание уделяется эргономике мате-
риалов, удобству использования, что тоже невероят-
но важно для детского творчества. Родители видят 
эти преимущества и осознанно выбирают продукцию 

иностранного производителя. Российские бренды 
сейчас тоже развиваются в этом направлении, но они 
пока на начальном этапе».

«Апробированные годами технологии, качество 
материалов, инвестиции в разработку инновацион-
ных продуктов, дизайн товаров и упаковки, исполь-
зование нестандартных решений, имя бренда как 
гарантия получения определенного набора каче-
ственных и потребительских свойств – всё это при-
водит к тому, что потребитель выбирает известные 
иностранные марки», – говорит Наталья Гурьянова 
(«СиДиСи Рус»).

Продвигаем и продаем
Несмотря на популярность детской продукции 

мировых брендов у конечных покупателей (а это 
подтверждает, в частности, статистика продаж на 
маркетплейсах), многие специализированные ху-
дожественные и канцелярские магазины неохотно 
включают эти товары в свой ассортимент. «Мы до сих 
пор сталкиваемся с тем, что на местах сомневаются, 
будет ли товар пользоваться спросом, – рассказы-
вает Ольга Сас (F.I.L.A. Russia). – Но мы всё больше 
понимаем, что в вопросах реализации продукции 
важна роль производителя и его взаимодействие с 
поставщиком и розничным оператором. Как только 
эта цепочка будет хорошо отлажена, проведено обу
чение, рассказано о преимуществах товара, он нач-
нет хорошо продаваться».

Помимо этого, для успешной работы в рознич-
ном канале Наталья Гурьянова («СиДиСи Рус») реко-
мендует использовать фирменное оборудование, 
организовывать акции, конкурсы и мероприятия, 
позволяющие целевой аудитории поближе позна-
комиться с ассортиментом: «Эффективными мар-
кетинговыми инструментами являются семплинг, 
тест-зоны, мастер-классы, которые способствуют 
пониманию свойств и качеств товаров через непо-

средственное соприкосновение с инструментами 
для творчества».

«Детские товары особенно важно показать на 
практике, понятно сегментировать ассортимент, 
дать покупателю информацию о продукте и его 
преимуществах (о безопасности, богатом ассорти-
менте, высочайшем качестве и истории произво-
дителя), – делится секретами успешных розничных 
продаж Евгений Бродянский (Royal Talens). – В ма-
газине не должно быть слишком много однотипной 
продукции, в которой затеряются новинки. Важно 
сделать процесс выбора и покупки максимально 
простым. Мы знаем: в каждом регионе есть люди, го-
товые покупать брендовую продукцию».

Полные версии 
интервью читайте 
на KanzOboz.ru   

Товары для творчества
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Полный топ-100 канцелярских компаний размещен на интернет-портале KanzOboz.ru. 
Данные за 2020 год доступны зарегистрированным пользователям. 

ТОП-100
Крупнейшие 
компании 
индустрии 
канцелярских 
товаров  
России – 2020

В качестве главного критерия составления ренкинга принят показатель выручки компаний 
за 2020 год. Топ-100 основывается на данных из открытых источников, в частности Государ-
ственного информационного ресурса бухгалтерской (финансовой) отчетности (bo.nalog.ru). 
Конечно, информация, которую позволяет получить этот портал, не является абсолютно точ-
ной и исчерпывающей. Но, основываясь на базовых сведениях о финансовых результатах 
игроков, можно увидеть распределение сил на рынке. 

Интернет-портал KanzOboz.ru в апреле 2021 года составил ренкинг* 
«Крупнейшие компании индустрии канцелярских товаров России – 2020», 
целью которого является выявить лидеров рынка, повысить их узнаваемость , 
подтвердить репутацию отраслеобразующих предприятий и получить 
статистическое подтверждение их позиций.

Компания Город Выручка 
2020 2019

1 КОМУС Москва 99 316 651 000     +12,0 88 712 009 000  
2 САМСОН Воронеж 26 372 585 000    + 14,9 22 957 117 000  
3 РЕЛЬЕФ-ЦЕНТР Рязань 22 409 652 000     +1,8 22 003 280 000  
4 ФАРМ Москва 7 284 758 000     -6,6 7 796 668 000  
5 ФИНСИБ Новосибирск 7 210 608 000    +12,4 6 415 317 000  
6 ХАТБЕР-М Москва 3 592 449 000    +2,9 3 492 842 000  
7 ИЗДАТЕЛЬСКИЙ ДОМ "ПРОФ-ПРЕСС" Ростов-на-Дону 3 366 069 000    +15,0 2 928 065 000  
8 ОФИС ПРЕМЬЕР Москва 3 284 751 000     -11,4 3 706 129 000  
9 ИНТЭК Саратов 3 188 253 000    +3,8 3 070 148 000  

10 ПК ХИМИЧЕСКИЙ ЗАВОД "ЛУЧ" Ярославль 2 340 296 000     -1,7 2 381 260 000  
11 ПОЛОТНЯНО-ЗАВОДСКАЯ БУМАЖНАЯ МАНУФАКТУРА Калужская обл. 2 158 081 000     -2,3 2 209 219 000  
12 БУМАГА-С Ставрополь 1 940 436 000    +6,3 1 825 886 000  
13 ГАММА Москва 1 916 132 000    +22,9 1 559 010 000  
14 ПИТЕР АРТ СЕРВИС Санкт-Петербург 1 790 835 000    +25,7 1 424 884 000  
15 ПОЛИГРАФ ПРИНТ Ярославль 1 700 961 000    +4,8 1 622 531 000  
16 ГРУППА ТОВАРИЩЕЙ Москва 1 657 938 000     -67,8 5 154 098 000  
17 ЗХК "НЕВСКАЯ ПАЛИТРА" Санкт-Петербург 1 572 214 000    +13,0 1 391 838 000  
18 АЛЬТ Москва 1 137 997 000     -6,8 1 221 680 000  
19 ТЮМЕНСКАЯ ФАБРИКА БУМАЖНЫХ ИЗДЕЛИЙ Тюмень 1 132 717 000    +5,5 1 073 922 000  
20 7-Я (LORI) Ярославль 1 086 354 000    +27,5 852 035 000  
21 ФИРМА АВАЛЕ Москва 1 082 976 000     -2,8 1 114 018 000  
22 СИДИСИ РУС Москва 1 019 893 000    +56,9 649 894 000  
23 ФЕНИКС+ Ростов-на-Дону 961 491 000     -9,3 1 060 309 000  
24 ООО "БИЗНЕС ЦЭНТР" КАНЦФАЙЛ Москва 937 490 000     -5,4 990 531 000  
25 СТАММ Саратов 903 355 000     -7,7 978 779 000  
26 КАНЦБЮРО ТРЕЙД Челябинск 869 500 000     -4,7 912 660 000  
27 КОМПАНИЯ БИДЖИ Москва 851 578 000    +12,9 754 495 000  
28 КАНЦ-ЭКСМО Видное 821 772 000     -1,2 831 990 000  
29 СЕКРЕТАРЬ Москва 795 246 000     -40,9 1 345 319 000  
30 СЕРВИС ТОРГ Москва 726 347 000    +15,2 630 686 000  
31 … … … … …

*	 Ренкинг — это таблица, выстроенная на основе заданного критерия, имеющего количественное выражение. Ренкинг, в отличие от рейтинга, дает сведения, но не дает  
	 оценок или рекомендаций.
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Онлайн-продажи

Для многих игроков детского рын-
ка маркетплейсы стали самым 
быстрорастущим онлайн-кана-

лом продаж: у 88% предпринимателей 
оборот на этих площадках вырос, а у 
62% продавцов детских товаров рост 
продаж через маркетплейсы был, по 
их оценке, значительным. В то же вре-
мя объемы заказов через собственный 
интернет-магазин повысились только у 
50% селлеров, работающих в этой то-
варной категории. 

Для половины всех поставщиков (не 
только детской продукции), которые 
сотрудничают с маркетплейсами, этот 
канал продаж является основным или 
даже единственным. Наиболее уни-
версальными площадками предпри-
ниматели считают AliExpress, Ozon и 
Wildberries.

Для каждого пятого селлера маркет-
плейс стал первым каналом продаж, 
для 29% – первым онлайн-каналом. 
Около 80% вышли на маркетплейсы, 
чтобы увеличить свою аудиторию и 
объемы продаж, и только половина 
продавцов ставит целью продажи в 
других регионах. Тем самым можно 
сделать вывод, что примерно 40% ком-
паний рассчитывают на рост продаж 
в своем домашнем регионе: сами по 
себе собственные интернет-магазины 
компаний не могут закрыть локальный 
спрос.

Как сообщает Data Insight, почти на 
всех маркетплейсах наиболее прода-
ваемая категория – это «Товары для 
дома»: на нее приходится от 28% до 
38% предложений. Исключением явля-
ется Wildberries, где больше продавцов 
одежды и обуви (31%). Следующая по 

ДЕТСКИЕ ТОВАРЫ
НА МАРКЕТПЛЕЙСАХ 
Как продавать 
больше?
В прошлом году маркетплейсы  
на фоне пандемии коронавируса  
стали самым быстрорастущим  
онлайн-каналом продаж и помогли  
многим производителям и поставщикам 
детских товаров компенсировать потери  
от временного закрытия торговых центров и 
офлайн-магазинов. Согласно данным агентства 
Data Insight , большинство продавцов 
продукции для детей за 2020 год значительно 
увеличили свой объем продаж в интернете.

количеству продавцов товарная кате-
гория – «Детские товары»: на разных 
площадках ими торгуют от 23% до 25% 
селлеров. Наименьший рост продаж 
через маркетплейсы отмечают постав-
щики товаров из категории «Книги и 
диски» и «Одежда и обувь». 

Согласно информации, которую 
фиксируют эксперты Data Insight, ры-
нок идет в сторону диверсификации 
площадок: больше всего потеряют 
Wildberries и Ozon, а бенефициарами 
станут AliExpress, «Яндекс.Маркет» и 
goods.ru. 

Через 
маркетплейсы

Через свой 
интернет-магазин

Через 
социальные сети

Значительно вырос 62% 16% 17%
Немного вырос 26% 34% 35%
Не изменился 4% 27% 27%
Не сократился 4% 14% 11%
Значительно сократился 4% 9% 10%

Анастасия Ерёмина
компания «Новая химия»

Продажи через интернет по-
могли нам пережить непростой 
период пандемии. Мы и сами за-
нимались реализацией товаров 
через Wildberries, и наши оптовые 
клиенты активно продавали нашу 
продукцию на различных мар-
кетплейсах. Конечно, для многих 
(и мы не исключение) это время 
стало спадом продаж, но именно 
онлайн дал нам возможность дер-
жать приемлемый для компании 
уровень объемов.

Наш ассортимент – это не то-
вары первой необходимости, од-
нако пандемия показала рост он-
лайн-продаж детских игрушек и 
продукции для творчества, так как 
люди были вынуждены каждый 
день находиться дома с детьми.

Ассортимент, который пользу-
ется спросом на маркетплейсах, 
отличается от того, что востре-
бовано в офлайне. На интернет-
площадках покупатели выбирают 
наиболее выгодные варианты: 
продукцию с широким функцио-
налом, с большим сроком годно-
сти, в большом объеме. Например, 
если это масса для лепки, то луч-
ше будет продаваться интересный 
игровой набор с большим коли-
чеством цветов. Если это слайм, 
то на маркетплейсе лучше пред-
ложить банку большого объема. 
Небольшая упаковка, например 
слайм 100 граммов, совсем не 
подходит для интернет-продаж. В 
онлайне родители отдают предпо-
чтение наборам с ярким дизайном 
и разнообразным наполнением. 

Реализация через маркетплейсы 
занимает в общем объеме продаж 
нашей компании совсем неболь-
шую долю – порядка 10%. Для нас 
это не основной канал. Да, он вли-
яет на узнаваемость бренда, еже-
месячно приносит определенную 
долю продаж, но в приоритете для 

Маркетплейсы, наиболее подходящие для продаж детских товаров*

Изменение объема онлайн-продаж детских товаров*

*по мнению компаний-продавцов
Источник: Data Insight

Полные версии 
интервью читайте 
на KidsOboz.ru   



нас был и остается канал b2b, а 
также работа по СТМ-формату. 

С маркетплейсами работа и про-
стая, и сложная одновременно. 
Простая – потому что можно в 
тестовом режиме добавить в про-
даваемый ассортимент любые по-
зиции и посмотреть на реакцию 
потребителей. Сложность заклю-
чается в ежедневном мониторин-
ге продаж: нужно постоянно дер-
жать руку на пульсе и понимать, 
что происходит. Анализ трендов 
на маркетплейсах занимает мно-
го времени. Работой с этим кана-
лом продаж должен заниматься 
отдельный человек, а это может 
себе позволить далеко не каждая 
компания. Поэтому сейчас очень 
большую популярность набира-
ют агентства, которые готовы за 
определенную сумму ежемесячно 
вести ваши продажи на различ-
ных онлайн-площадках.

Павел Кувшинов
компания «Эко Трейд 

Интернешнл»

Для нашей компании в 2020 
году онлайн-продажи полностью 
перекрыли потери в офлайн-кана-
лах. 90% наших клиентов быстро 
перестроились на продажи через 
интернет: у многих партнеров к 
началу пандемии уже была орга-
низована доставка заказов клиен-
там в своих городах. Сейчас около 
70% объемов наших продаж при-
ходится именно на онлайн. 

Маркетплейсы – это наши клю-
чевые клиенты. Мы рады, что ко-
личество этих площадок растет, и 
«Детский мир» присоединился к 
их числу.

У нас молодой бренд, мы его 
развиваем чуть больше двух лет. 
Выходя на рынок, мы сразу же 
сфокусировались на онлайн-кана-
ле. На данный момент доля мар-
кетплейсов в наших продажах су-
щественная, это около 50%. 

Начиная работать с маркетплей-
сами, надо быть готовым к тому, 
что условия могут меняться каж-
дый день, и нужна целая коман-
да разноплановых специалистов. 
Логистика, маркетинг, коммерче-
ская политика должны быть мак-

симально гибкими. Маркетплейсы 
развиваются, и их учетные систе-
мы усложняются. Сотрудники не 
должны бояться этого, а, наобо-
рот, пробовать новые возможно-
сти, которых много. 

Важной составляющей являет-
ся маркетинг: необходим сильный 
маркетинговый отдел, который бу-
дет продвигать бренд не только на 
рынке в целом, но и конкретно на 
маркетплейсах. Сейчас появляет-
ся довольно много возможностей 
для продвижения на площадках – 
нужно тестировать и масштабиро-
вать лучшие рекламные механики. 

Широкая география продаж, 
возможность напрямую общаться 
с покупателями, видеть динами-
ку своих продаж, устанавливать 
конечные цены и оперативно за-
пускать рекламу на большую ау-
диторию – это огромные плюсы и 
преимущества маркетплейсов.

Наталья Гурьянова
компания «СиДиСи Рус»

Продукция Faber-Castell одина-
ково успешна и в онлайн-канале, 
и в офлайн-канале. В силу опре-
деленных обстоятельств послед-
него года интернет-канал продаж 
растет существенно интенсивнее. 
Плюс онлайн-площадок в том, что 
на них можно разместить несо-
поставимо больше товаров, чем 
в обычном магазине, и предоста-
вить потребителям возможность 
неограниченного выбора. Кроме 
того, маркетплейсы дают возмож-
ность выстроить более эффектив-
ную коммуникацию с конечными 
покупателями.
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Марина, какие изменения спроса на детские 
товары Вы фиксируете в последнее вре-
мя? В каких товарных категориях продажи 

стремительно падают, а в каких, наоборот, наблюда-
ется ажиотажный спрос? С чем это связано?

С наступлением пандемии в начале 2020 года сни-
зилось потребление во всех категориях игрушек, 
кроме настольных игр, что вполне объясняется ре-
жимом самоизоляции. Также в этот период почти 
не изменились показатели объема покупок товаров 
для творчества. Что интересно, с нормализацией 
жизни и выходом людей на работу, а детей в дет-
ские сады и школы мы наблюдаем в конце 2020 года 
снижение спроса на настольные игры.

В первой половине 2020 года не снизился объем 
затрат на продукты питания и игрушки (за счет на-
стольных игр и наборов для творчества), а расходы 
на электронику для детей даже повысились – при-
чина опять же в режиме самоизоляции. Многие се-
мьи были не готовы к дистанционному обучению, и 
им пришлось покупать необходимую для этого тех-
нику. К концу 2020 года затраты на все категории до-
стигли и даже превысили уровень 2019 года.

Какие факторы сейчас негативно влияют на рынок 
детских товаров, а какие, наоборот, способствуют 
его развитию?

Не бывает все однозначно. Сначала пандемия об-
рушила рынок детских товаров (и не только его), а 
затем компании и потребители адаптировались к 
ситуации, и началось стремительное развитие он-
лайн-торговли. Чтобы родители могли работать, 
детей в период изоляции необходимо было чем-то 
занимать – соответственно, увеличились онлайн-
продажи товаров для творчества, настольных игр, 
детских книг. При этом офлайн-торговля серьезно 
пострадала. Закрылись розничные точки, многие 
так и не смогли открыться снова. Зато те компании, 
которые быстро сориентировались и адаптирова-
лись к новой реальности, смогли перестроить свои 
бизнес-модели, сместить акценты и продолжить ра-
боту.

Какие факторы помимо изменения валютного 
курса оказывают влияние на ценовую картину рын-
ка товаров для детей? 

В первой половине 2020 года многие произво-
дители и дистрибьюторы детских товаров помимо 
скачков курса валюты столкнулись с не менее се-
рьезной проблемой – проблемой логистики. Не се-

В связи со сложившейся в мире ситуацией объемы продаж детских товаров в первой 
половине прошлого года значительно снизились. Тем не менее во время самоизоляции 
родители продолжали покупать детям развивающие игрушки. К концу 2020 года россияне 
не только адаптировались к новой реальности, но даже стали тратить на товары для 
детей больше, нежели годом ранее. О том, как меняется картина детского рынка и какие 
факторы влияют на продажи, рассказала Марина Лучина, руководитель направления 
Observer исследовательской компании Ipsos в России.

крет, что большинство российских производителей 
размещает свои заказы на предприятиях в Китае. 
Из-за пандемии были серьезно сорваны и сроки 
производства, и сроки поставок готовой продукции. 
Товар вовремя не попал в сети – соответственно, 
компании терпели убытки, попадали на штрафы: де-
нежные средства были вложены, но не окупились в 
прогнозируемые сроки.

Насколько продажи детских товаров через интер-
нет позволили игрокам рынка компенсировать по-
тери от приостановки работы торговых центров и 
офлайн-магазинов в 2020 году?

Марина Лучина 
IPSOS

Жизнь онлайн – 
новая реальность

Покупка игрушек ТОП-10 категорий (%)

Затраты на категории детских товаров (в рублях в среднем за месяц)

Источник: «Новое Поколение, Россия, города-миллионники, мамы детей 4-15 лет»

Детский рынок



Онлайн-торговля в первой половине 2020 года 
была весьма активна и не сдавала своих позиций. Во 
второй половине 2020 года люди оценили удобство 
покупки детских товаров в интернете, привыкли к та-
кому формату, стали чувствовать себя экономически 
более стабильно, и объем онлайн-продаж продукции 
для детей к концу года заметно вырос. Конечно, ин-
тернет-каналы продаж не смогли полностью компен-
сировать убытки компаний, основой бизнеса которых 
была офлайн-торговля, тем не менее онлайн помог 
им выдержать этот период и остаться на плаву.

Справедливо ли в сегодняшних условиях утверж-
дение, что на детях не экономят?

Оперируя данными об уровне затрат, можно с 
уверенностью сказать, что в пиковый, кризисный 
момент первого полугодия 2020 года население 
России серьезно снизило свои затраты на детские 
товары. Не пострадали только такие сегменты, как 
детское питание, электроника, настольные игры и 
товары для творчества. Но, как только ситуация бо-
лее-менее нормализовалась, родители снова стали 
активно тратить деньги на продукцию для детей, а 
по затратам и объему покупок даже превысили уро-
вень последних месяцев 2019 года.

Каким образом компаниям, работающим на рынке то-
варов для детей, следует в сегодняшней ситуации ме-
нять свой подход к маркетингу? Какая стратегия позво-
лит поставщикам и производителям остаться на плаву?

2020 год научил нас многому и серьезно изменил 
привычный образ жизни. И если прошлый год был 
крайне тяжелым для ретейла, то для онлайн-тор-
говли он стал отличным трамплином. Компаниям 
нужно разрабатывать маркетинговую стратегию с 
учетом новой реальности, делать ставку на онлайн-
продажи и онлайн-продвижение своих товаров. В 
своих исследованиях мы уделяем особое внимание 

интернет-поведению детей: тому, какие ресурсы 
они посещают, кто их любимые персонажи, музы-
канты и лидеры мнений – инфлюенсеры. Используя 
эту информацию, можно выстроить грамотную мар-
кетинговую стратегию и получить лояльное отно-
шение со стороны целевой аудитории.

Что, помимо популярного лицензионного героя, 
важно для сегодняшних детей и их родителей, вы-
бирающих игрушки и другие детские товары?

На сегодняшний день у родителей на первом ме-
сте, как и раньше, желание порадовать ребенка. 
И неважно, лицензионный это персонаж или нет. 
Главное – что именно эта игрушка сделает ребенка 
счастливым, поднимет ему настроение. Конечно же, 
если ребенок хочет получить игрушку с конкрет-
ным лицензионным персонажем, то родитель купит 
именно ее, но опять же только для того, чтобы по-
радовать. Этот фактор был основополагающим и в 
разгар пандемии, и сейчас. Родительская любовь 
неподвластна кризисам.

К каким новым потребительским трендам следу-
ет готовиться производителям и дистрибьюторам 
детских товаров в ближайшее время?

Наша новая реальность – это жизнь онлайн: он-
лайн-работа, онлайн-учеба, онлайн-общение, он-
лайн-покупки. И мы уже адаптировались к такому 
формату, оценили его преимущества и возможно-
сти. Объемы онлайн-продаж будут только расти, со-
ответственно, бизнесу необходимо делать ставки 
именно на развитие интернет-магазинов, логисти-
ки, соцсетей и т. д. 

Что, на Ваш взгляд, ждет индустрию детских това-
ров в ближайшее время?

Ждет высокая конкуренция между игроками рын-
ка, так как ассортимент товаров во всех категориях 
очень велик и уже трудно придумать что-то новое.

Покупали детские товары онлайн

Источник: «Onlife, Россия, города 100+, 
16+, активные интернет пользователи»

Полную версию 
интервью читайте 
на KidsOboz.ru   

Детский рынок







ШКОЛЬНЫЙ СЕЗОН 2021 
Чего ожидать и к чему готовиться?
Предстоящий школьный сезон не будет стандартным, уверены 
игроки канцелярского рынка. На фоне подорожания продукции и 
экономического спада мало кто берется предсказать конкретное 
развитие событий. Тем не менее представители компаний 
«Центрум», «ФАРМ» и «Канцбюро» поделились своими прогнозами 
с читателями KanzOboz.NEWS.

Школьный сезон 2021 будет активным, так как в 
прошлом году все рассчитывали на онлайн-обу-
чение и закупали меньше канцелярских товаров. 
Опасения не подтвердились: нас открыли, и боль-
ше карантинов не предвидится.

Продажи, конечно, сместились в более низкий 
ценовой сегмент (из-за падения доходов населе-
ния) и частично в онлайн. Но мы рассчитываем 
на активную работу с сетями, которые могут сде-
лать приличный оборот, и не теряем оптимизма. В 
общем, мы привыкли работать в условиях турбу-
лентного рынка, это российские реалии.

Школьный сезон 2021 года будет очень инте-
ресным и насыщенным, потому что есть все пред-
посылки для дефицита товаров – проблемы с по-
ставками и постоянное изменение цен.

Кроме того, говоря об отличиях предстояще-
го сезона от предыдущих, надо отметить такой 
аспект: политика крупнейших поставщиков меня-
ется, и теперь они значительно менее либераль-
но относятся к просрочкам платежей. Соответ-
ственно, тем компаниям, которые привыкли жить 
в долг и работать с низкой маржой на деньгах по-
ставщика, придется очень трудно, если не сказать 
смертельно трудно. Сейчас у поставщиков не так 
много ресурсов в плане рентабельности бизнеса, 
как раньше, и они не могут себе позволить такой 
либеральной политики в отношении отсрочек и 
закладок. 

Владельцы розничных точек начинают чувство-
вать свою ответственность и понимать, что им 
придется отвечать по финансовым обязатель-
ствам. Понятие «отдачи с полки» становится для 
розничных операторов все более актуальным. 
Кроме того, у многих компаний есть большие 
остатки товара с прошлого сезона.

Мы смотрим на предстоящий сезон 2021 с 
большим оптимизмом: у нас очень амбициоз-
ные планы по повышению уровня дистрибуции и 
увеличению объемов продаж. Уверена, мы смо-
жем порадовать новинками миллионы семей в 
России. 

В предстоящем сезоне, на мой взгляд, сохра-
нится размывание августовского пика. И если в 
2020 году он по понятным причинам «уехал» на 
сентябрь, то сейчас уже многие начинают гото-
виться к школе заранее в ожидании серьезного 
повышения цен. Это пугает потребителей силь-
нее, чем возможность закрытия школ и дистан-
ционного обучения. И второй момент – это уве-
личение количества черри-пикеров – охотников 
исключительно за акционными товарами.

Марина
 Поликарпова

компания «Центрум»

Григорий 
Цукерман

компания 
«Канцбюро»

Анастасия 
Алексеева

компания «ФАРМ»
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Обзор новинок сезона весна 2021 
от Воскресенской карандашной фабрики

Зима 2020-2021 ознаменовалась выходом новинок:  цветные 
и акварельные карандаши «Живопись», графитные карандаши 
«Проект», а  также «Школьный» и «Простой». О них мы рассказывали 
раньше, и уже сегодня они доступны в магазинах. Чем порадует 
весна 2021? Расскажем подробнее.

Этой весной в продажу посту-
пят новинки: детские цветные 
карандаши «Джамбо», серия 

цветных карандашей «Мои каранда-
ши», серии графитных карандашей 
«Эскиз» и «Университет». Но обо всем 
по порядку! 

Детские «Джамбо» – набор цветных 
карандашей в утолщенном корпусе 10 
мм и с утолщенным стержнем 5 мм, 
созданный специально для малень-
ких ручек.  Они имеют трехгранную 
форму, способствующую формирова-
нию правильного захвата. В наборе 
12 цветных карандашей, сделанных 
из древесины мелколистной липы. 
Они прекрасно точатся. Высокопиг-
ментированные стержни пишут мягко 
и ярко, не требуя усилий для нажима. 
Рисование такими карандашами до-
ставит малышу удовольствие. А яркий 
и в то же время милый дизайн упаков-
ки порадует юного творца! 

«Мои карандаши» – новая большая 
серия цветных карандашей, предна-
значенных для широкого круга по-
требителей: для детей различных 
возрастов и их родителей, для всех, 
кто любит рисовать и делать набро-
ски. Карандаши имеют эргономичную 
трехгранную форму, благодаря чему 
формируют правильное положение 
пальцев при рисовании и письме. Де-
ревянный корпус из отечественной 
липы обеспечивает беспроблемную 
заточку. Стержни рисуют мягко и ярко, 
не крошатся и не царапают бумагу.

Акварельные стержни прекрасно 
размываются водой, не оставляя гря-
зи. В серии также представлены на-
боры с фантазийными стержнями – с 
эффектом «неон» и «металлик» для 
рисования на черной бумаге.

«Эскиз» – серия графитных каран-
дашей для требовательных покупа-
телей, представленная наборами из 6 
и 8 карандашей круглой формы. Гра-
дация твердости – от ТМ до 12М. На-
боры карандашей «Эскиз» понравят-
ся учащимся художественных школ, 
людям, увлекающимся графикой и 
скетчем, подойдут для создания ка-
чественных и выразительных рисун-
ков и эскизов.

Высококачественные графитные 
стержни не крошатся, не пылят, не 
царапают бумагу. Специальная техно-
логия вклейки грифеля обеспечивает 
его ударопрочность. Новинки в серии 
планируются уже этим летом.

«Университет» – графитный набор 
для офисных эстетов, людей, любя-
щих всё неординарное и необычное. 
Отличительной чертой этого набора 
является трехгранный корпус и инте-
ресная покраска.

Специалисты Воскресенской каран-
дашной фабрики не собираются оста-
навливаться на достигнутом и уже 
работают над тем, чтобы удивить вас 
летними новинками.

Полный ассортимент ВКФ ищите 
на www.firma-gamma.ru.
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Акварель для начинающих худож-
ников и детей – продукцию знаме-
нитого голландского производителя 
Royal Talens – можно приобрести не 
только в наборах, но и отдельными 
цветами.

Talens Art Creation – это учени-
ческие акварельные краски, обла-
дающие всеми характеристиками 
профессиональной акварели. Все 
24 цвета серии обладают макси-
мальным уровнем светостой-
кости благодаря безопасным 
и качественным пигментам 
мелкого помола. Цвета 
смешиваются «без грязи», 
легко образуя новые от-
тенки.

Акварель произведена 
из экологически чистого 

сырья – она нетоксична, без запаха, 
безопасна для аллергиков, отлично 
подходит для детского творчества.

Для торговых и выставочных пло-
щадей разработано универсальное 
компактное оборудование.

KOH-I-NOOR: 
наборы для пленэров

Всё приятнее стало находиться на 
улице, наступает тепло, а вместе с 
ним – время пленэров. Совсем скоро 
живописная практика разбудит 
дремлющие с осени таланты и нау-
чит подмечать и переносить на холст 
цветовые особенности природы.

Для занятий творчеством на улице 
очень подойдут наборы масляных 
красок от KOH-I-NOOR, где собрано 
все необходимое. В каждом наборе 
вы найдете краски по цветам в тюби-
ках по 16 мл, белую краску в тюбике 
40 мл, терпентиновое масло, разба-
витель, чернографитный карандаш, 
две кисти и деревянную палитру. 
Наборы представлены в трех цвето-
вых вариантах: Manes, Impression, 
Classic.

Краски изготовлены по уникаль-
ным рецептам на масляной основе с 

использованием ярких и устойчивых 
пигментов. Это позволяет получать 
насыщенные изображения с высокой 
степенью чистоты цвета. С такими 
наборами создание шедевра гаран-
тировано.

Фирма «Гамма» 
возрождает легендарную 
торговую марку «Светоч»

Новые неоновые огни: 
папки «Бюрократ» 
Double Neon

Акварель Talens 
Art Creation – 
теперь и поштучно!

ТМ «Светоч», известная многим 
поколениям советских и российских 
школьников, получит вторую жизнь 
в портфеле брендов Фирмы «Гамма» 
(«Гамма ТД»). Торговая марка про-
должит выпускать бумажно-беловую 
продукцию, проверенную временем 
и заслужившую доверие потребите-
ля, – тетради, альбомы для рисования, 
цветную бумагу, картон и блокноты.

«Гамма ТД» готовит к учебному се-

зону 2021 новые актуальные и яркие 
дизайны, отвечающие современным 
тенденциям, с сохранением традици-
онного качества продукции «Светоч»: 

• школьные тетради 12, 18, 24 листа;
• общие тетради;
• тетради евроформата;
• альбомы для рисования;
• цветная бумага и картон.
Познакомьтесь с классикой в новом 

прочтении с Фирмой «Гамма»! 

Этой весной коллекция пласти-
ковых папок собственного произ-
водства торговой марки «Бюрократ» 
Double Neon пополнится яркими 
новинками.

Папки Double Neon привлекают 
внимание, буквально приковывают 
к себе взгляды благодаря своим 
ярким, насыщенным цветам. Такие 
оттенки напоминают неоновые огни 
и яркие вывески больших городов, 
поднимают настроение, вдохнов-
ляют на смелые идеи и необычные 
решения.

Папки на резинке Double Neon 
идеально подходят для хранения 
часто используемых документов и 

рабочих материалов. Они выполне-
ны из двухстороннего высококаче-
ственного пластика. Новый черный 
цвет резинок контрастирует с не-
оновыми оттенками и гармонично с 
ними сочетается.

Новинки будут доступны для зака-
за с мая 2021 года в MERLION.
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