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На вопросы редакции «ОД» отвечает Януш Родски, 

генеральный директор представительства компании 

«Винкхаус» в России 

«ОД»:Российский оконный ры-

нок находится в глубокой рецессии. 

Итоги прошедшего 2015 года ча-

сто оцениваются как «катастрофич-

ные», ожидания на 2016 год – нега-

тивные. Какова Ваша оценка ситу-

ации? Насколько, на Ваш взгляд, 

сократились объемы продаж / по-

требления оконной фурнитуры? На-

сколько снизились объемы оконно-

го рынка в целом?

Я.Р.: Действительно, 2015 год 

не принадлежал к числу наилучших. 

Сложившаяся политическая и соци-

ально-экономическая ситуация так-

же не была поддержкой для бизнеса, 

в том числе и строительного. Оконный 

рынок зависит от многих факторов, 

и не на все из них мы можем повлиять, 

курс рубля вообще нам не помогает, 

но «управлять» им почти невозможно.

Прогнозы представителей деловой 

среды, к сожалению, неоптимистичны, 

по-прежнему не просматриваются пер-

спективы роста строительной продук-

ции. Однако нам нельзя сдаваться, мы 

дальше будем работать, максималь-

но используя наши ресурсы, чтобы 

2016 год закончить, по крайней мере, 

на уровне 2015 года.

«ОД»:«Винкхаус» – транснаци-

ональная компания. Каковы были 

итоги 2015 года для компании в це-

лом, для «Винкхаус» в Германии, 

«Винкхаус» в Польше, «Винкхаус» 

в России? Как удалось выстоять 

в непростых условиях?

Я.Р.: На большинстве наших рын-

ков (в том числе и в Польше) у нас про-

изошло увеличение объема товарообо-

рота на 3–10%. К сожалению, на вос-

точных рынках мы не можем говорить 

о росте товарооборота, но, наоборот, 

о его падении, причем наиболее за-

метном в России – снижение товаро-

оборота составило около 15%. Одной 

из главных причин этого является, пре-

жде всего, уменьшение маржи, а также 

изменения структуры реализуемых то-

варов, т. е. снижение доли продаж бо-

лее дорогих товаров и повышение про-

даж дешевых. У всей же группы Wink-

haus в 2015 году отмечен рост на уров-

не почти 5%.

«ОД»:Как Вы считаете, какие 

факторы оказали на состояние 

оконного рынка в России наиболее 

сильное воздействие: насыщение 

оконного рынка, замедление тем-

пов нового строительства, снижение 

покупательской способности насе-

ления, падение курса рубля, ухуд-

шение внешнеэкономической конъ-

юнктуры, санкции, обострение во-

енно-политической напряженности 

или что-то другое?

Я.Р.: Тяжело назвать один или два 

фактора, все они вместе каким-то об-

разом повлияли на существенное ухуд-

шение экономической ситуации, все те, 

которые Вы назвали, оказали свое воз-

действие на общее ухудшение конъ-

юнктуры. Я добавил бы здесь еще бо-

лее проблематичный доступ к капи-

талу и более высокие затраты, чтобы 

его получить, и очень естественную 

в таких условиях реакцию общества 

на все происходящее – намного мень-

шее желание инвестировать и риско-

вать, а чаще всего – ожидать лучших 

времен. Это – совершенно рациональ-

ная реакция ввиду снижения доходов 

бизнеса и падения жизненного уровня 

населения.

«ОД»: Какие Вы видите перспек-

тивы для продукции Вашей компа-

нии в России? Можно ли рассчи-

тывать на оживление спроса в ка-

ких-либо сегментах (секторах рын-

ка)? Или же впереди, как считают 

многие, только новые проблемы?

Я.Р.: Наши клиенты уже неодно-

кратно подтвердили, что их полностью 

удовлетворяет качество нашей про-

дукции, и мы им за это, конечно, очень 

признательны. Вопреки спаду эконо-

мики в целом, часть окон придется все 

таки поменять, часть новых зданий 

также будет построена. Хотя с уверен-

ностью можно сказать, что все это бу-

дет происходить намного медленнее, 

чем до сих пор.

Поэтому в наших продуктах бу-

дут нуждаться – вот только вопрос, 

кто из производителей сможет удов-

летворить требования заказчиков. Мы 

со своей стороны сделаем все воз-

можное, чтобы клиенты, которые со-

трудничают с фирмой Winkhaus, смог-

ли успешно конкурировать на рынке. 

Можно также утешать себя тем, что по-

сле таких длительных кризисов обычно 

наступает период очень динамичного 

экономического роста, благодаря кото-

рому мы относительно быстро забыва-

ем о тяжелых временах.

«ОД»: Инновационная продук-

ция – это красивый лозунг или жиз-

ненная необходимость, обеспечива-

ющая устойчивость работы компа-

нии, особенно, в условиях кризиса?

Я.Р.: Развитие без инновационных 

продуктов невозможно, и этой идеи 

фирма Winkhaus следует уже многие 

годы. Наши проектировщики все свое 

время посвящают новым разработкам 

и внедрениям новых решений, одним 

из которых является самая новая фур-

нитурная система на рынке – activPilot 
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Concept, которую продаем также в Рос-

сии. Это направление деятельности 

компании является свидетельством на-

шего постоянного развития.

Следует также упомянуть о новом 

способе проветривания, подтвержден-

ном независимыми органами по серти-

фикации, как одном из лучших, кото-

рый при этом соответствует требовани-

ям действующих строительных норм. 

Естественное проветривание с фурни-

турой activPilot Comfort – уникальное 

предложение Winkhaus, никто другой 

на рынке такого решения не предлага-

ет. Стоит также подчеркнуть преиму-

щества усовершенствованной фурни-

турной системы proPilot (предназначен-

ной прежде всего для крупных произ-

водителей окон и дверей, участвующих 

в муниципальном строительстве, в тен-

дерах на остекление). На фоне непро-

стой рыночной ситуации система при-

обретет еще больше сторонников сре-

ди клиентов.

В этом году мы подготовили допол-

нительно новые предложения по фур-

нитуре, предназначенной для алюми-

ниевых окон. Мы будем также активно 

продвигать новые решения для двер-

ных замков-реек с многоточечным за-

пиранием и новаторские системы за-

щиты – механические и электронные 

системы контроля доступа. Считаю, 

что хитом 2016 года и не только, бу-

дет самое новое решение в области 

электронных систем доступа blueCom-

pact, предусматривающее управление 

со смартфона при помощи специаль-

ного приложения.

«ОД»: Что, на Ваш взгляд, мо-

жет способствовать стабилизации 

российского оконного рынка, и воз-

можен ли новый рост, хотя бы в от-

даленной перспективе? Можно ли 

что-то сделать для этого, в том чис-

ле, совместными усилиями? Или же 

остается только ждать, пока «неви-

димая рука рынка» резко сократит 

число его участников, объемы про-

изводства снизятся до некоторой ми-

нимально необходимой величины, 

и лишь после этого можно рассчиты-

вать на некоторое восстановление?

Я.Р.: Не в моих силах предлагать 

конкретные решения по стабилизации 

российского рынка. Я считаю, что у вас 

для этого есть специалисты намно-

го лучше меня. Есть такая поговорка, 

что при хорошем попутном ветре каж-

дый мастер плавать, но только встреч-

ный ветер делает моряка умнее.

Я думаю, что стоит критично оценить 

организацию производственно-торговых 

процессов на предприятиях. На оконном 

рынке и не только ситуация изменяется 

настолько динамично, что нельзя стоять 

на одном месте, снижение маржи и рен-

табельности – это все естественно, это 

составляющие развития. Кризис – хо-

роший период для введения изменений, 

внедрения оптимизации производства, 

повышения производительности труда. 

А в этом направлении, прошу мне пове-

рить на слово, еще у вас многое можно 

было бы сделать.

Обязательным элементом даль-

нейшего успешного развития являют-

ся также систематические учебные се-

минары для торговцев и специалистов 

по продажам, потому что только про-

фессионалы сумеют продать специаль-

ные решения, в том числе те инноваци-

онные. Опыт показывает, что кризис – 

хорошая мотивация и самый лучший 

двигатель для вас к вашему успеху.




