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ПОДЪЕМНО-СДВИЖНАЯ ФУРНИТУРА VORNE 

Подъемно-сдвижная фурнитура VORNE –  

это отсутствие барьеров для  

великолепного обзора, элегантный 

дизайн, возможность изменить  

архитектуру и увеличить размер 

внутреннего пространства жилого 

помещения. Больше света и яркую 

атмосферу создает  визуальное  

объединение с террасой,  

садом или балконом. 
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SecuForte® - Просто. 
По-іншому. Безпечніше.
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Мы промываем стекло начисто! 
Водоподготовка с 1936 года. Aссортимент нашей продукции 
позволяет эффективно очищать подпиточную и циркуляционную 
воду при различном качестве воды. EUROWATER имеет ноу-хау, опыт 
и технологии для реализации оптимальной станции водоподготовки 
индивидуально для Вашего производства.  

Система циркуляции для повторно-
го использования воды. Фильтрация 
через двухслойную фильтрующую за-
грузку (комбинация гравия и активи-
рованного угля). Автоматическая об-
ратная промывка воздухом и водой.

Подпиточная вода
Обессоливание воды путем 
умягчения и обратного осмоса.

Панель  
управления

Компактная установка водоподготовки 
на раме для промывки стекла – 

готова к эксплуатации

EUROWATER Украина 
Набережная ул., 7/1, 07300, г.Вышгород,  
Киевская обл.,  тел.: (044) 355-03-80
www.eurowater.ua



Барви ШВИДКОсті
представляє:

WPR / TAKA: В єдності сила
Наша сила в об'єднанні двох світів: ми єдині партнери, що здатні виробляти машини 

та клейові системи для окутування профілів, поєднуючи їх ідеально.

Італійська висока якість в системах 
окутування профілів та панелей.

Завжди на крок попереду.
WPR TAKA - лідер в розробці та 

створенні інноваційних інтелектуаль-
них систем. Завдяки повній автомати-
зації досягається підвищення продук-
тивності, швидкості та ефективності.

Формула успіху, що народжується  
зі збалансованого поєднання 
досліджень, екології  
та індивідуального підходу.
Якість клеєвих систем - це ключ 
для досягнення найкращих  
результатів склеєння матеріалів 
на довгі роки. 

 ТОВ «Барви ШВИДКОсті»  04176, Україна, м. Київ, вул. Електриків, 26
тел. (044) 351-00-35     факс. (044) 351-00-36

                                                  info@barvyshvydkosti.com     www.barvyshvydkosti.com



Тримай холод на відстані.
Тепла рамка від лідера інноваційних технологій 
відповідає стандартам енергоефективності, комфорту та 
стабільності  в розмірах. Таким чином Ваші вікна дійсно 
будуть енергоощадними. Більше інформації про нашу 
продукцію та наш калькулятор розрахунків ви можете 
знайти на сайті swisspacer.com 
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VEKASLIDE
ПАНОРАМНІ РОЗСУВНІ ДВЕРІ

www.vekaslide.veka.ua

ЯКЩО ВІКНА, ТО VEKA



Этот номер мы готовили достаточно долго, но не потому, 
что мы медленные или ленивые, вовсе нет. Мы просто кро-
потливо занимались сбором всей той необходимой и такой 
востребованной всеми информации, которая интересует 
каждого участника оконного рынка Украины. Эта инфор-
мация не летает на просторах интернета, ее нельзя скачать, 
или «погуглить». Ее можно только собрать. Путем живого 
общения, телефонных звонков, множественной переписки 
через e-mail и другие мессенджеры, на бесконечных встречах 
на выставках, конференциях и т.д. А это все занимает боль-
шое количество времени. В конце концов, чтобы подвести 
итоги года – этот год должен как минимум пройти, а дальше 
провести анализ и опубликовать материал.  

Итак, что же ждет вас в этом номере.  
Главная тема: Круглый стол: «Оконный рынок Украины. 

Итоги 2018 года». Именно этот материал занял больше всего 
времени, и мы считаем оно того стоит. Представители двад-
цати двух компаний оконного рынка, начиная от поставщи-
ков комплектующих и заканчивая отраслевой ассоциацией 
поделились своим мнением о том, как для них прошел 2018 
год, справились ли они с поставленными задачами, и по-
старались спрогнозировать 2019 оконный год. Конечно же 
многих из них вы знаете, это все уважаемые люди, специа-
листы высокого уровня, и их мнению стоит доверять. Также 
мы дали подробную статистику по рынкам некоторых ев-
ропейских стран, в частности Германии и Польши, которая 
очень четко показывает на каком примерно этапе развития 
находится оконный рынок Украины. 

В поддержку нашему итоговому материалу мы, совместно 
с нашими партнерами, представляем Анализ рынка флоат 

стекла в Украине 2018 года. Вы познакомитесь с данными 
развития рынка флоат стекла за последние 4 года, увидите 
динамику развития стекла с покрытием, ламинированно-
го стекла (триплекса), а также закаленного стекла. Также 
мы представили разбивку по основным странам-экспорте-
рам и предположили тенденции развития рынка в 2019 году. 

И еще один аналитический материал – Обзор оконного 
рынка Украины, мы также представляем в этом номере со-
вместно с нашими партнерами. В этом материале мы узна-
ли мнение достаточно большого среза оконных компаний 
производителей и дилеров о состоянии дел на рынке. Об-
суждались вопросы объема оконного рынка, ситуации 
на строительном рынке, тенденции в энергосбережении, 
продуктовый портфель и много других интересных вопро-
сов, которые в целом выросли в очень красивый и качествен-
ный материал.  

И еще много интересных материалов об инновациях в сте-
кле и стеклопакетах, теплых дистанционных рамках и их 
роль в архитектуре высокого класса, инновационных герме-
тиках, презентованных на выставке Glasstec, и об энергоэф-
фективности в Европе и в Украине.  

И, конечно, циклы интервью с интересными людьми окон-
ной отрасли, которые делятся с вами своим опытом, знания-
ми, интересными фактами прошедшего 2018 года. 

Оставайтесь с нами в 2019 году, будет очень интересно. 
Не забывайте оформлять подписку на нашем сайте. 

Мы стараемся для вас!

С уважением, главный редактор 
Сергей Кожевников

УВАЖАЕМЫЕ ПАРТНЕРЫ, 
ЧИТАТЕЛИ, ДРУЗЬЯ!



Оконная и дверная фурнитура

www.accado.com.ua



Новинка от KIAplast – самоклеящийся уплот-
нитель для дверей и окон

Специальная защитная бу-
мажная лента покрывает 
клеевую сторону данного 
уплотнителя. Благодаря 
клеевой основе, уплотни-
тель обладает исключи-
тельной простотой уста-
новки.  

Основные преимущества такого уплотнителя:
• Превосходный внешний вид;
• Простота в эксплуатации и очистки;
• Долговечность и износостойкость; 
• Энергоэффективность;
• Наличие клеевой основы;
• Простой монтаж;
• Предотвращает примерзание поверхностей.

Данный вид уплотнителя используют для возможности 
свободно закрывать и открывать окна или двери, а также 
он обеспечивает полную и надежную герметизацию.

По сравнению с аналогичной продукцией, которая про-
изводится с пористой резиной, срок эксплуатации нашего 
уплотнителя увеличивается в разы, за счет использования 
материала ТЭП.

Инновации для защиты от взлома, оконные 
ручки с радиопередатчиком для «умного» 
дома и многое другое!

SecuForte® – Просто. 
По-другому. Безопаснее

Механизм ХОППЕ 
SecuForte® представляет 
собой совершенно новый 
стандарт защиты от взлома. 
В закрытом и откинутом 
положении окна рукоятка 

и 4-гранный штифт разъединены, вследствие чего ручка 
автоматически блокируется. Это уникальное решение эф-
фективно защищает от несанкционированного открытия 
окна снаружи. Ручки с технологией SecuForte® могут быть 
задействованы только при нажатии на ручку в направлении 
розетки, манипуляции с заблокированной ручкой снаружи 
практически не возможны. Даже если взломщику, который 
попытается провернуть ручку снаружи, удастся, путём не-
вероятных усилий, сорвать ручку с розетки, то и тогда окно 
не откроется. Таким образом, оконные ручки с SecuForte® 
эффективно противостоят методам взлома как путем про-
бивания стекла или просверливания отверстия в створке, 
так и путем сдвига фурнитурной обвязки снаружи.

Инновационная технология SecuForte® доступна 
для двух серий: новой серии Hamburg, с ее округлы-
ми формами, а также серии Toulon с ее ярко выражен-
ным угловатым дизайном. Полезная информация: ручки 
Toulon доступны в качестве полного семейства продуктов 
для межкомнатных и входных дверей, а также для окон 
и балконных дверей!

SecuSignal® – идеально для систем «умного» дома
Наши оконные ручки могут намного больше, чем просто 

открывать и закрывать окно. Например, ручки SecuSignal® 
посылают радиосигнал при их задействовании. Причем, 
это происходит за счет энергии, которая вырабатывает-
ся в момент поворота ручки. Абсолютно без батареек, 
и совершенно не требуют обслуживания! В системе Smart 
Home или в системах автоматизации зданий этот радио-
сигнал служит информационной основой, например, в си-
туации, когда необходимо контролировать эффективность 
отопления. Если ручка посылает сигнал, что окно открыто, 
то отопление может автоматически убавляться. Передат-
чик сигнала полностью скрывается под накрывным кол-
пачком розетки так, что ручка смотрится очень компактно. 
Оконные ручки SecuSignal® с радиопередатчиком доступны 
в сериях Toulon, Atlanta и Amsterdam, а Toulon и Atlanta, 
при необходимости, еще и в запираемом на ключ варианте 
с противовзломной технологией Secu100® + Secustik®.

Раннее наступление темноты заставляет больше бес-
покоится по поводу взломов

Между тем, однако, растет осознание того, что соб-
ственные меры предосторожности посредством хорошо 
защищенных дверей и окон могут привести к неудаче 
большую часть попыток взлома. Технически хорошо орга-
низованная защита начинается с дверей: противовзлом-
ная фурнитура HOPPE обеспечивает хорошо заметную 
для глаз защиту входных дверей. Она защищает замок 
и цилиндр от прямого механического воздействия и эф-
фективно препятствует принудительному проворачива-
нию профильного цилиндра. Правильные ручки могут 
также внести существенный вклад и в защиту окон, кото-
рые являются для грабителей самым распространенным 
местом проникновения. Например, оконная ручка HOPPE 
с технологией Secu100® + Secustik® противостоит попытке 
взлома с применением усилия до 100 Нм, а с технологией 
Secu200® предотвращает срывание или проворачивание 
запертой на ключ ручки даже при усилии до 200 Нм. А ин-
новационные ручки SecuForte®, о которых мы уже упоми-
нали выше, обеспечивают надежную защиту от пробива-
ния стекла и просверливания рамы! На нашей странице 
www.doma-v-bezopasnosti.com мы разместили исчерпыва-
ющую информацию, а также конкретные рекомендации 
для различных жизненных ситуаций.
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Вікна STEKO з прихованими петлями – 
інновація 2019 року!

Продати покупцю не просто 
вікно, а запропонувати йому 
унікальний продукт – таку 
задачу взяла до вирішення 
в 2019 році компанія Steko. 
Реалізувати це інженери 
Steko пропонують за допо- 
могою застосування іннова-
ційної фурнітури, а саме – 
прихованих петель від Axor. 

Приховано розташовані 
петлі візуально непомітні, 

тому що практично вбудовані у профіль вікна, а отже не пе-
редбачають наявність стандартних декоративних накладок. 
Сучасна розробка принципово змінить вигляд вікон Steko, 
спосіб їх монтажу тощо. А це, в свою чергу, потягне за со-
бою вирішення наболілих питань, пов’язаних із промерзан-
ням металопластикового вікна та стіни в зоні петель. 

Для кінцевого споживача це означатиме:
• отримання нового сучасного продукту у вигляді вікон 

Steko з інноваційними прихованими петлями;
• підвищення енергоефективності вікна у разі заміни 

«зовнішніх» віконних петель на приховані;
• виключення продувань в області віконних петель;
• вільний вибір кольору ламінації вікна без прив’язки 

до відтінку декоративних накладок, як то у випадку зі 
стандартними петлями;

• новий дизайн вікон, відкриття можливості проекту-
вання цікавих віконних композицій.

Стратегія застосування інновацій та створення продук-
ції, яка задовольнить потреби клієнта– головний напря-
мок розвитку компанії Steko в 2019 році. 

Інформаційна довідка
Компанія Steko виробляє понад 1 000 000 конструкцій 

на рік та є лідером у своїй галузі. 
Візія Steko – бути світовим лідером в продажах, вироб-

ництві, доставці та монтажу вікон, дверей, фасадів і ролет 
з відмінним сервісом і мільярдом задоволених споживачів!

Геннадій Зубко: ЄC надає другий транш 
у 54 млн євро на підтримку Фонду 
енергоефективності

Європейський Союз надає 
другий транш фінансової 
допомоги у розмірі 54 млн 
євро на підтримку роботи 
Фонду енергоефективності. 
Ці кошти додаються до пер-
шого траншу у 50 млн євро, 
які у червні Україна вже от-

римала від ЄС на роботу Фонду. Це свідчення високої довіри 
наших європейських партнерів та прогресу реформи енерго-
ефективності, яку ми впроваджуємо три роки, виконуючи 
європейські директиви з енергоефективності. Це перший 
такий масштабний проект співпраці з ЄС в регіоні. Так про-
коментував підписання сьогодні у Брюсселі відповідної 
фінансової Угоди між Урядом України та Європейською 
Комісією Віце-прем’єр-міністр – Міністр регіонального ро-
звитку, будівництва та ЖКГ України Геннадій Зубко.

Угоду про фінансування заходу «Програма підтримки 
енергоефективності в Україні (EE4U-II) підписали у рам-

ках 5-го засідання Ради асоціації між Україною та ЄС Ві-
це-прем’єр-міністр України Геннадій Зубко і Єврокомісар 
з питань європейської політики сусідства та розширення 
Йоганнес Ган.

Кошти будуть спрямовані до Мультидонорського фон-
ду, управління яким здійснюється Міжнародною фінансо-
вою корпорацією (IFC).

«Підтримка ЄС направлена на реалізацію програм 
в рамках Фонду енергоефективності. Це, надання безпо-
воротних грантів ОСББ для здійснення заходів з енер-
гоефективності, технічна підтримка ОСББ у підготовці 
заяв до Фонду. Також ми домовились про допомогу на-
ших німецьких партнерів у підготовці енергоаудиторів, 
які працюватимуть у всіх регіонах України», — повідомив 
Геннадій Зубко.

Він підкреслив, що Україна та Євросоюз і надалі  
співпрацюватимуть у впровадженні реформи енергое-
фективності, підготовки НПА, а також у сфері ефективної 
генерації, виробництва, транспортування, розподілу і ви-
користання енергії.

Нагадаємо, раніше Європейський союз, разом з Німеч-
чиною та IFC, підписали 22 квітня угоду про співфінан-
сування Фонду енергоефективності, створення Муль-
тидонорського фонду і вже у червні Україна отримала 
перший виділений транш у розмірі 50 млн євро. Кошти 
направляються на технічну допомогу Фонду і безпосеред-
ньо на фінансування проектів. У держбюджеті України 
на 2019 рік на підтримку Фонду енергоефективності пе-
редбачено 1,6 млрд грн.

Прес-служба Віце-прем’єр-міністра України

Под Киевом планируется построить завод 
по производству флоат стекла мощностью
600 т в сутки

В Киевской области в 2019 
году планируется начать 
строительство крупнейше-
го в Европе завода по про-
изводству флоат стекла. 
Мощность завода должна 
составлять 600 тонн  
в сутки. Сумма инвести-

ций в проект — более 300 млн евро. Об этом в выступле-
нии на Форуме о перспективах украинского-арабского 
сотрудничества сообщил президент ГК «Агромат»  
Александр Моляка.

«Это огромный завод, который американцы будут стро-
ить под ключ. В 2019 году начинаем строить. Инвестиции 
— более 300 млн евро, — заявил Александр Моляка. — 
Я полтора года работал над этим проектом, все подписано».

Он добавил, что завод разместится в Киевской области, 
а строительство будет длиться в течение двух лет.

По словам Александра Моляки, строительство заво-
да по производству стекла мощностью 600 тонн в сутки 
«покроет весь имеющийся дефицит, даст толчок разви-
тию строительной отрасли и снизит себестоимость стро-
ительства».

«Думаю, что через месяц американцы объявят на весь 
мир, что строят такой завод в Украине», — сказал Алек-
сандр Моляка.

Сейчас Украина не имеет собственного производства 
флоат стекла.

www.ukrinform.ua

№74 (4) 2018

22

НОВОСТИ





 Альпаслан Ешильюрт
коммерческий директор 

	WT: Маядо один из основных 
игроков оконного рынка Укра-
ины в области экструзии ПВХ 
систем. И первое, что хотелось 
бы спросить, как компания про-
вела этот год? 

А.Е.: Если начать с анализа прошло-
го года, то есть 2017 – то он был резуль-
тативным как для нас, так и для всего 
рынка в целом. Если сказать точнее, 
это был достаточно резкий объемный 
скачок для всего строительного рын-

ка в целом. Объём рынка ПВХ оцени-
вался  в 100-110 тыс. тонн, где наша 
компания занимала долю около 20%. 
Мы рассчитывали, что 2018 год будет 
таким же результативным, но этого, 
не произошло. Мы наблюдали спад 
продаж в ноябре и декабре 2018, это 
обычно сезон, и в это время послед-
ние два-три года идут активные про-
дажи. Но ситуация оказалась неста-
бильной, и практически все игроки 
рынка по ПВХ экструзии отмечали 
спад продаж до 10%. В чем причина 
такого спада, очень сложно сказать. 
Возможно, частично из-за объявления 
военного положения в определенных 
районах нашей страны, возможно по-
влияли грядущие выборные кампании, 
вследствие произошел отток капитала 
из строительной отрасли, возможно 
частичное прекращение работы про-
грамм по энергоэффективности и не-
хватка бюджетных средств на заплани-

рованные строительства социальных 
объектов (больницы, школы и т.д.), 
причин может быть масса. 

Наша оценка рынка 2018 года сле-
дующая: роста не произошло, рынок 
остановился с возможным результа-
том -10% от прошлого 2017 года.

Это если говорить об оконном рын-
ке в целом. 

	WT: А если говорить кон-
кретно о компании Маядо? Ка-
кие были планы на этот год 
и удалось ли их выполнить?

А.Е.: Что касается компании Мая-
до, то у нас были свои амбициозные 
планы на этот год, и тут ситуация 
значительно лучше. В 2018 году у нас 
есть рост, он составляет около 10% 
относительно прошлого 2017 года, 
хоть мы и планировали прирасти 
как минимум на 20%. Но если проана-
лизировать ситуацию на строитель-

МАЯДО 2019: РАЗВИТИЕ ПРОДУКТОВ, РАСШИ-
РЕНИЕ ПРОИЗВОДСТВА И РАБОТА С КЛИЕНТОМ

«Строительный рынок 2018 года был сложным, интересным, местами 
неожиданным и непредсказуемым. Сезонные скачки и падения не дава-
ли расслабиться ни на минуту. В результате компания Маядо уверен-
но и амбициозно зашла в сезон 2019 года. Торговые марки WINTECH 
и ACCADO в ушедшем году показали интересные результаты, и мы 
готовы поделиться ими с профессионалами оконного рынка Украины», 
отмечает коммерческий директор Маядо Альпаслан Ешильюрт.
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ном рынке 2018 года – мы считаем, 
что рост в 10% это достаточно хоро-
ший результат и мы им довольны. 

Прежде всего, хочу отметить при-
чину такого роста – конечно это наши 
основные партнеры. У нас сегодня су-
ществует пул из основных клиентов, 
каждый из которых показал в 2018 
году положительную динамику про-
даж. Мы в свою очередь четко справ-
лялись с отгрузками в высокий сезон, 
без задержек, без вопросов по качеству, 
без рекламаций и т.д. Механизм Маядо 
работал очень слажено и стабильно. Не 
секрет, что некоторые наши партнеры 
импортируют или покупают в Украине 
ПВХ профили других производителей. 
И нам очень приятно, что в 2018 году 
доля импорта и конкурентов уменьши-
лась, соответственно мы имеем за счет 
этого также прирост. 

Поэтому наша оценка рынка 
2018 года следующая: роста не про-
изошло, рынок остановился с воз-
можным результатом 10% от про-
шлого 2017 года.

Что касается компании Маядо, 
то у нас были свои амбициозные 
планы на этот год, и тут ситуа-
ция значительно лучше. В 2018 году 
у нас есть рост, он составляет 
около 10% относительно прошлого 
2017 года, хоть мы и планировали 
прирасти как минимум на 20%. 
Но если проанализировать ситуа-
цию на строительном рынке 2018 
года – мы считаем, что рост в 10% 
это достаточно хороший резуль-
тат и мы им довольны.

	WT: Что послужило причиной 
того, что партнеры начали пе-
рерабатывать больше вашего 
профиля, а меньше профиля ком-
паний конкурентов? Раскройте 
секрет?

А.К.: «Секретов особо нет, – рас-
сказывает Александр Косаковский, 
директор департамента продаж 
и маркетинга компании Маядо. – Все 
что мы делаем – абсолютно прозрач-
но. Мы подключили наших инжене-
ров, а также специалистов компании 
ADOPEN и серьезно доработали тех-
нологически наши существующие 
системы. Изменили внутренний кон-
структив ПВХ систем, добавили ка-
меры, за счет чего получили лучшие 
теплофизические свойства профиля, 
при этом цена осталась неизменной. 
Открылись новые конкурентные пре-
имущества, и партнеры сразу это за-
метили. Пошел рост продаж у наших 
партнёров, соответственно и у нас, 
и в результате – все оказались в вы-
игрыше, в том числе и конечный по-
требитель. 

	WT: Интересное решение. На-
верное, такой ход повлек за со-
бой определенные затраты?

А.К.: Конечно. Мы осознано пошли 
на этот шаг. Но называем это не за-
траты, а инвестиции в производство, 
которые обеспечивают стабильность 
в дальнейшей работе с нашими пар-
тнерами. Если говорить более кон-
кретно, то нам пришлось помимо 
инженерии увеличить производ-
ственные мощности на 2 экструдера 
в 2018 году, теперь у нас их 17-ть, 

докупить новый силос. И конечно 
же получили большое количество 
абсолютно новых фильер, для этих 
обновлённых систем. В следующем 
году мы планируем привезти еще 
один новый экструдер и расширить 
парк оборудования до 18-ти машин, 
хотя завод нам позволяет установить 
максимум 23 экструдера. Думаем, 
что в ближайшем будущем это так 
и будет.

	WT: Что можете сказать 
о сегментации профильных си-
стем WINTECH? Что продается 
больше и какие у вас были тен-
денции в 2018 году?

А.К.: «Конечно пока еще преобла-
дает сегмент серии «эконом», с мон-
тажной шириной 60 мм. Но если 

Александр Косаковский 
директор департамента  

продаж и маркетинга
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говорить о тенденции, то в нашем 
продуктовом портфеле профильные 
системы шириной 70 мм и 80 мм 
показали значительный рост в 2018 
году, более 30%. Это результат нашей 
кропотливой работы с партнерами 
по улучшению теплотехнических 
характеристик окон. Не послед-
нюю роль в этом вопросе сыграла 
и конъюнктура рынка, которая тре-
бует увеличения сегмента «теплых 
систем», – отмечает Александр Ко-
саковский. – Мы общаемся с каж-
дым клиентом, и пытаемся убедить 
их в том, что необходимо уменьшать 
долю профиля «эконом» серии и пе-
реходить на более теплые системы. 
Да, конечно, такие окна продать 
сложнее, но в этом однозначно буду-
щее. Пока ситуация такая как есть, 
но динамика нас очень радует».

	Как обстоят дела с фурниту-
рой ACCADO?

Д.К.: «Бренд ACCADO стремитель-
но развивается и растет, – расска-
зывает руководитель отдела продаж 
фурнитуры Денис Кусяк. – В этом 
году мы выросли приблизительно 
на 10%. При сложившейся ситуации 
это очень хорошо. Количество кли-
ентов также возросло, но самое глав-
ное – мы увеличили объем продаж 
сложных раздвижных систем и двер-
ной группы. Это те сложные механиз-
мы, при установке которых должна 
быть уверенность в их качестве и на-
дежности на многие годы. Несмотря 
на то, что ACCADO относительно 
молодой бренд, материнская компа-
ния ADO инвестирует достаточно 
большие средства в разработку новых 
и новых технологий и решений. У нас 
появились и активно продавались 
новые 3D петли серии ATLAS, кото-
рые регулируются в трех плоскостях. 
Мы добавили отрезные дверные при-
воды, которые являются более универ-
сальными, с возможностью установки 
и обвязки двери по всему периметру. 
Разработали систему поворотно-от-
кидного открывания «First Tilt».

Это решение предназначено 
для избежания случайного откры-
тия створки детьми и может успешно 
применяться в детских садах и шко-
лах. Интересная новая фурнитура 
для штульпового двухстворчатого 
окна, с помощью которой можно от-
крывать две створки окна одновремен-
но. Также этот комплект фурнитуры 
можно использовать на развивающем-
ся сегменте оконного рынка – алюми-
ниевом оконном профиле с европазом. 
А также много других интересных но-
вых решений, которые мы активно 

продавали, и будем предлагать нашим 
партнерам в 2019 году».

	WT: Какие планы ставите 
перед собой на 2019 год? Выборы 
впереди…

А.Е.: «Компания становится успеш-
ной, развивается и растет лишь тогда, 
когда ставит перед собой планы, ко-
торые она может выполнить прило-
жив максимальные усилия, – подвел 
итог Альпаслан Ешильюрт. – 2019 
год не будет для нас исключени-
ем. Мы ставим в план +20% к 2018 
году, и считаем, что это реально. Да, 
мы понимаем, что год будет непро-
стой, да понимаем, что будут выборы 
одни, потом другие. Но не видим гло-
бальных причин для обвала или силь-
ного спада рынка. Надеемся, что бу-
дут стабильно работать программы 
по термомодернизации Европейского 
банка, заработает, наконец, наш Фонд 
энергоэффективности, и программа 
по теплым кредитам тоже добавит 
свой, пусть и маленький, но взнос 
в наше общее дело. Нашим партне-
рам желаем только роста в этом году, 
а рынку и всем участникам – стабиль-
ности и качества».

Беседовал Сергей Кожевников

Денис Кусяк
руководитель отдела продаж ACCADO

Компания «Маядо»  
Киевская область, Броварской район,  
пгт. Большая Дымерка, ул. Совхозная, 38
тел. (044) 39-37-883, моб.тел. (067) 441-09-55 
тел./ф. (044) 393-78-86 
www.wintech.ua

Системы окон и дверей с ПВХ
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Влітку 2018 року до нас звернувся 
замовник, який будував приватний 
будинок в м. Ізмаїл, Одеська область. 
Перед нами він поставив наступні 
завдання:

1. Засклення будинку повинно від-
повідати найсуворішим вимогам з 
енергоефективності, а саме, приведе-
ний опір теплопередачі будь-якої кон-
струкції повинен бути Rпр ≥ 1 м2К/Вт.

2. Зовнішній вигляд світлопрозо-
рих конструкцій повинен мати ори-
гінальний дизайн, який би гармо-
нічно поєднувався з кольором даху. 

3. Монтаж конструкцій повинен 
виконуватись у відповідності з вимо-
гами діючих державних будівельних 
норм та стандартів (ДБН та ДСТУ).

Після отримання такого технічного 
завдання до роботи приступили наші 
фахівці, інженери-проектувальники, 
які за допомогою програмного комп-
лексу VEKA WinDoPlan, змогли під-
готувати детальний проект засклення 
приватного будинку, в який увійшли:

• розрахунок опору теплопередачі 
окремо по кожній конструкції; 

• розрахунок вітрових наванта-
жень, хоч для цього проекту це було 
необов’язково, але програмні мож-
ливості WinDoPlan, дозволяють це 
зробити двічі клацнувши мишу, тому 
у більшості випадків такий розраху-
нок наші фахівці вкладають у проект 
по замовчуванню;

• специфікація з детальним описом 
усіх комплектуючих;

ІСТОРІЯ ОДНОГО ОБ’ЄКТУ:
ПВХ ЧИ АЛЮМІНІЙ

Сьогоднішній матеріал буде не зовсім звичайний, ми спробуємо на сторінках журналу провести вас через 
весь шлях від задуму та проектування до монтажу на прикладі одного з наших об’єктів. Розкриємо наші 
конструктивні рішення, які ми використовували для того, щоб досягнути необхідного результату.
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• калькуляція з детальним розра-
хунком вартості.  

При необхідності проект може бути 
доповнений детальними горизон-
тальними та вертикальними розрі-
зами та 3D моделлю конкретної кон-
струкції. 

Щоб вирішити перший пункт 
технічного завдання, наші фахівці 
спроектували конструкції із засто-
суванням трьох ключових елемен-
тів – профіль, склопакет та дистан-
ційна рамка:

1. профіль VEKA Softline 82 MD, 
який має коефіцієнт теплопередачі  
Uf = 1 Вт/м2К (Rf = 1 м2К/Вт) та три 
контури ущільнення;

2. двокамерний енергозберігаю-
чий склопакет, загальною товщиною  
44 мм, заповнений інертним газом ар-
гон 4i-16Ar-4-16Ar-4i, який має:

• коефіцієнт теплопередачі  
Ug = 0,6 Вт/м2К (Rg = 1,67 м2К/Вт); 

• коефіцієнт пропускання світла 
у видимій частині спектра  
τv = 70,9 %;

• коефіцієнт загального пропу-
скання сонячної енергії  
g = 52,8%;

3. дистанційна рамка в склопакеті 
виготовлена зі спеціального поліме-
ру німецької фірми Technoform –  
TGI-Spacer M, яка забезпечує низькі зна-
чення Psi = 0,038 Вт/ м2К та сертифікова-
на як компонент для пасивного будинку 
класу В для холодного клімату.

Такий підбір комплектуючих доз-
волив нам отримати приведений ко-
ефіцієнт опору теплопередачі (Rпр) 
від 1 до 1,25 м2К/Вт в залежності від 
конструкції, тобто перша вимога 
замовника нами була повністю ви-
конана. Також варто відмітити, що 

місто Ізмаїл відноситься до II – тем-
пературної зони України, згідно ДБН 
В.2.6-31:2016 «Теплова ізоляція буді-
вель» і мінімальне допустиме значен-
ня опору теплопередачі світлопрозо-
рих огороджувальних конструкцій 
для житлових та громадських буді-
вель становить Rq min = 0,6 м2К/Вт.  
Незважаючи на це, все більше і біль-
ше з’являється клієнтів, які розумі-
ють, що вартість енергоресурсів буде 
зростати і тому зараз на етапі будів-
ництва свого будинку, доцільно зро-
бити правильні інвестиції у енерго- 
ефективні вікна.

Наступна вимога стосувалася ди-
зайну, а саме зовнішнього вигляду 
конструкції. Асортимент VEKA на-
раховує біля 57 різноманітних ко-
льорів ламінаційних плівок від веду-
чих німецьких виробників Renolit та 
Hornschuch, плюс до цього у концерт-
на VEKA є власна авторська розробка 
ламінації поверхні – VEKA Spectral, 
яка вже нараховує 11 варіантів уль-
траматових кольорів і все це різно-
маніття у більшості випадків задо-
вольняє 90% кінцевих споживачів. 
Але іноді клієнтам хочеться чогось 
більшого ніж ламінація, хочеться 

Коментар від VEKA

Компанія VEKA є не просто постачальником про-
фільних систем, а й системним розробником всіх 
процесів, які зачіпають віконну галузь. Ми приділяє-
мо велику увагу розробці інструментів, що полег-
шують роботу менеджерів, замірників, архітекторів 
і будівельників. 

Таке рішення як алюмінієві накладки на профіль, 
дозволяють вирішити багато завдань архітектора 
і замовника. Це і вартість скління в цілому, і збере-
ження дизайнерських рішень при комбінованому 

склінні алюмінієвими фасадами і конструкціями з ПВХ. Використовуючи алю-
мінієву накладку, ми отримуємо додатковий захист нашої конструкції зовні від 
впливу атмосферних опадів і випромінювання, а також наші вікна можуть збіга-
тися на 100% за колірною гамою із застосовуваними алюмінієвими системами.

Крім того, використовуваний в роботі проектувальника інтернет-сервіс 
WinDoPlan, дозволяє максимально точно, і в короткий термін виконати робо-
ти з проектування та розрахунків проекту в цілому. При цьому замовник і бу-
дівельник отримує не тільки статичні і теплові розрахунки по вікнах згідно норм 
України, але і візуалізацію окремих вузлів і елементів для правильного вибору 
складових інтер'єру, які примикають до віконних конструкцій.

Це дає можливість віконній компанії запропонувати будівельникам не просто 
«вікна за такою-то ціною», а й обґрунтувати цю ціну, показати можливості різних 
рішень, підкреслити ті плюси і вигоди, які замовник отримає від запропоновано-
го варіанту на підставі об'єктивних розрахунків і комп'ютерного моделювання.

Дмитро Фірсов,«VEKA Україна»
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якісь дуже специфічні та індивіду-
альні кольори, хочеться мати нестан-
дартне екстер’єрне рішення. Саме 
у таких випадках наші фахівці про-
понують застосувати алюмінієві на-
кладки, які можуть бути пофарбовані 
в будь-який колір по шкалі RAL (RAL 
Classic – 213 кольорів та відтінків, 
RAL Design – 1625 кольорів палітри) 
і це дозволяє задовольнити будь-які 
забаганки наших клієнтів.

Також варто відмітити ще одну без-
умовну перевагу алюмінієвих накла-
док – це зниження нагрівання ПВХ 
профілю. В нашому випадку це було 
важливою перевагою, оскільки колір 
замовник обрав матовий темно-ко-
ричневий RAL 8019, а як ми знає-
мо темні кольорі мають властивість 

акумулювати тепло більше ніж світлі 
кольори. Так, наприклад, в липні мі-
сяці середня місячна сума розсіяної 
сонячної енергії для вертикальної 
поверхні з орієнтацією південно-за-
хідного сектору горизонту для міста 
Київ буде становити 116 МДж/м2, 
а для Одеси 129 МДж/м2. Тому наше 
рішення з використанням алюмініє-
вих накладок не тільки вирішувало 
завдання замовника по зовнішньому 
вигляду конструкцій, а ще і забезпе-
чило захист від перегріву профілю та 
лінійного розширення.          

Наступна задача стосувалася мон-
тажу конструкцій у відповідності з 
вимогами діючих державних буді-
вельних норм та стандартів (ДБН та 
ДСТУ). На сьогоднішній день в Укра-

їні діє два стандарти які встановлю-
ють норми по монтажу світлопрозо-
рих конструкцій:

• ДСТУ Б В.2.6-79:2009 «Конструк-
ції будинків і споруд. Шви з’єд-
нувальні місць примикань вікон-
них блоків до конструкцій стін».

• ДСТУ-Н Б В.2.6-146:2010 «Кон-
струкції будинків і споруд. На-
станова щодо проектування і 
улаштування вікон та дверей».

Згідно Закону України «Про буді-
вельні норми» ці стандарти стали 
обов'язковими для всіх суб'єктів го-
сподарювання незалежно від фор-
ми власності, після того як в 2016 
році вийшла нова редакція ДБН  
В.2.6-31:2016 «Теплова ізоляція бу-
дівель», в якій з’явилися посилання 
на ці два стандарти. Тому на сьогод-
нішній день будь-яка компанія-інста-
лятор чи виробник світлопрозорих 
конструкцій повинні здійснювати 
монтаж віконних та дверних виробів 
згідно вимог даних ДСТУ.

Саме тому наша компанія здійсню-
ючи монтаж віконних і дверних кон-
струкцій робила це у повній відповід-
ності вищезгаданим ДСТУ, а саме: 

1. Місце розташування світлопро-
зорих конструкцій у площині стінової 
конструкції, здійснювалось згідно ви-
могам ДСТУ-Н Б В.2.6-146:2010 (мал. 
2.1 та 2.2 ДСТУ)  в залежності від про-
ходження ізотерми 10,7 °С. В нашому 
випадку стінова конструкція запро-
ектована одношарова, виготовлена 
з ніздрюватого бетону автоклавного 
твердіння з зовнішньою опоряджу-
вальною штукатуркою, тому розміщен-
ня світлопрозорої конструкції здійсню-
валось майже посередині стіни.  
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2. При визначенні розмірів вікон-
них та дверних блоків, ми керувалися 
рекомендованими розмірами отворів 
згідно з ДСТУ Б В.2.6-79:2009, а саме 
монтажний шов у нашому випадку 
не повинен перевищувати 15 мм.

3. Фіксуючі матеріали для цього 
об’єкту ми обирали враховуючі кон-
струкцію та матеріал стіни будинку, 
а також в залежності від інтенсивності 
навантаження, тому враховуючі ці 
фактори ми обрали кріплення у ви-
гляді анкерної пласти товщиною 2 мм 
та хімічний анкер.

4. Кількість кріплень для окремої кон-
струкції визначалися згідно ДСТУ-Н Б 
В.2.6-146:2010 (мал. 12 ДСТУ).

5. Монтажний шов у нас складався з 
трьох шарів, а саме:

• зовнішня ділянка з’єднувально-
го шва повинна захищати його від 
дії дощу та ультрафіолету, сприяти 
проходженню пару з середини шва 
на зовні і мати опір паропроникності 
не більше ніж 0,25 (м2 · год · Па)/мг, ця 
ділянка була виконана нами за допо-
могою мультифункціональної стріч-
ки Illbruck TwinAktiv ME 508; 

• середня ділянка з’єднуваль-
ного шва повинна виконувати не-
обхідні теплоізоляційні функції, 
для цього ми використали низько-
модульну поліуретанову піну Soudal 
Flexifoam, яка має опір теплопередачі  
R = 2,58 м2 · К/Вт і за цим показником 
відноситься до другого класу Т2, згід-
но ДСТУ Б В.2.6-79:2009;

• внутрішня ділянка з’єднуваль-
ного шва повинна перешкоджати 
проникненню пари з приміщення і 
мати опір паропроникності не мен-
ше ніж 2,0 (м2 · год · Па), ця ділян-

ка була виконана нами за допомо-
гою мультифункціональної стрічки 
Illbruck TwinAktiv ME 508.

6. В усіх наших об’єктах, як і на цьо-
му ми використовуємо виключно не-
сучі колодки з полімерних матеріалів 
з твердістю не менше 80 одиниць 
за Шором А, а схема їх розміщення 
повністю відповідає ДСТУ-Н Б В.2.6-
146:2010  (мал. 9 ДСТУ).

Таким чином і останню вимогу за-
мовника, щоб «Монтаж конструкцій 
виконувався у відповідності з вимо-
гами діючих державних будівельних 
норм та стандартів (ДБН та ДСТУ)», 
ми повністю виконали. 

Підводячи підсумки, хочемо сказа-
ти, що в рамках однієї статті неможли-
во перелічити тисячі дрібниць, з яких 

складається якісна світлопрозора кон-
струкція, але безумовно їх потрібно 
враховувати починаючі зі стадії про-
ектування та закінчуючи монтажем і 
введенням в експлуатацію.

Автор: Михайло Орленко, 
комерційний директор 

 "Компанії "Вікна-Стар"
www.viknastar.ua

www.veka.ua
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Viknar’off Best – традиційне свято підбиття підсумків та 
нагородження кращих з кращих для лідера віконного біз-
несу, яке з 2013 року збирає партнерів та дилерів з усієї 
України у дружній атмосфері. 

◆ У стилі агента 007 
Цьогоріч ведучим вишуканої вечірки у стилі Джеймса 

Бонда став зірковий Григорій Решетник. Кожен чоловік 
міг відчути себе агентом 007, а жінка – гламурною дів-
чиною Бонда, проходячи червоною доріжкою та смаку-
ючи фірмове мартіні. Атмосферу розкоші та азарту ство-
рювали скрипаль Олександр Божик, шоу-балет NC17, 
ілюзіоніст Михайло Мітін та запальне Drum show, які 
охоче залучали гостей до своїх виступів. Ніжності та 
елегантності додав романтичний виступ Дмитра Шурова 
Pianoбой.

− Якість, репутація, професіоналізм – це не один рік ро-
боти, це постійний процес удосконалення, – вітав гостей 
засновник компанії Василь Лило. – Ми не зупиняємося 
на досягнутому, ми ще більше націлені на підкорення но-
вих вершин. Ми працюємо не покладаючи рук 24/7, щоб 
нашим клієнтам було затишно та безпечно у своєму домі. 

Viknar’off Best 2018 – перш за все визнання кращих та на-
городження тих, хто досяг найвищих показників. Перемож-
ці у номінаціях "Стабільний розвиток”, “Надійний партнер”, 
“Бездоганна репутація”, “Майстер продажів”, “Прорив 
року”, “Business Lady Viknar’off”, “Золотий фонд Viknar’off” 
отримали статуетки-відзнаки, подяки від керівництва та 
грошові сертифікати. А “Вищий пілотаж” показав Павло 
Теплий, якому тепер має підкоритись і небо, – дякуємо 
за наполегливу працю та бажаємо не збавляти обертів!

◆ Непростий вдалий рік
− Думаю, для вас не секрет, що я будівельник, – додає 
Василь Лило. – І цього року я проявив себе максимально: 
збудували новий склад матеріалів, найбільший критий 
склад готової продукції європейського взірця із новим 
офісним приміщенням. Наступного року плануємо інве-
стувати у нове обладнання.

Велика сім’я Viknar’off щороку додає в кількості, тож 
цього разу зібрала три сотні дилерів – натхненних успі-
хом та впевнених у якості продукції. Екологічність та 
енергоощадність разом з широким асортиментом мета-

Viknar’off – виробник металопластикових конструкцій, котрий ще з 
2005 року впевнено розвивається, росте, додає, встановлює та б’є власні 
рекорди і зараз експортує свою продукцію до Німеччини, Іспанії, Саудівсь-
кої Аравії, Франції, Італії – загалом більше 10 країн світу. 

VIKNAR’OFF: ВЕЛИКА СІМ’Я, ЯКА 
ПРАЦЮЄ НА ОДИН РЕЗУЛЬТАТ
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лопластикових конструкцій та професіоналізмом персо-
налу робить компанію привабливою для тих, хто вибирає 
у партнери в бізнесі найкращих – тих, кому можна довіри-
ти створення комфорту у своїй домівці.

− Якщо аналізувати цей рік – він був непростий, але 
цей вечір є доказом того, що лише гідна праця, правиль-
ні рішення та віра в те, що робиш  – приведуть нас 
до успіху,  – зазначив директор компанії Сергій Захар-
чишин. – Дякую усім присутнім. Я радий бачити у цьо-
му святковому залі таку кількість успішних людей, які 
не покладаючи рук працюють на благо віконної справи. 

На Viknar’off Best завітали і німецькі партнери – ком-
панія Gealan, яка є постачальником високоякісного про-
філю, що забезпечує надійність вікон Viknar’off. Під час 
святкування Viknar’off Best вперше діяв шоурум віконних 
та дверних конструкцій, укомплектований розробка-
ми, які вже запустили у виробництво, були представлені 
нові профілі Gealan – як у повнорозмірних варіантах, 
так і у форматі взірців. Представники Viknar’off та ком-
паній-партнерів влаштовували демонстрації новинок та 
відповідали на запитання відвідувачів щодо профілів. 

− Дякую партнерам Gealan за професійну роботу, – до-
дає Сергій Захарчишин. Радий бачити у цьому залі наших 
дилерів з Німеччини та Швейцарії, адже робота на євро-
пейських ринках дає нам неоціненну можливість розвит-
ку на ринку України. Саме Ви стимулюєте нас бути кра-
щими, саме Ви є нашою мотивацією, і саме із Вами ми, 
не покладаючи рук, відкриваємо нові горизонти.

Ще одним подарунком для клієнтів та дилерів став онов-
лений сайт Viknar’off, який почне працювати з січня 2019 
року, особливістю якого стане удосконалений кабінет ди-
лера, що дозволятиме повністю інтерактивно оформлюва-

ти та відстежувати замовлення, а також пропонує низку 
інших корисних опцій.

Viknar’off розповів більше про себе світу через зворуш-
ливий іміджевий фільм, який розповідає про головну 
мету компанії – створювати домівки, у яких затишно і 
безпечно, а ще знайомить з командою, яка впевнено під-
корює віконний ринок Європи. 

◆ Мобільний офіс для дилера
Серед дилерів розіграли комфортне авто Fiat Fiorino, яке 

не тільки дозволить новому власникові швидко дістава-
тись до клієнтів, а й обладнане як мобільний офіс для де-
монстрації зразків та якнайкращої презентації продук-
ції клієнту. Щасливчика за допомогою лототрона обрав 
Pianoбой Дмитро Шуров. З його легкої руки авто отримав 
тезко – Дмитро Сторчак, дилер з Вінниці.

− Я давно працюю з Viknar’off і дуже радий, що улюбле-
на робота принесла мені такий подарунок, – поділився 
емоціями Дмитро Сторчак, який одразу зайняв місце 
за кермом свого новенького Fiat-а.

Viknar’off Best – гарний привід для підбиття підсумків, 
але ще важливіший як майданчик для напрацювання 
планів, адже кожен рік, що минає, дає початок наступно-
му. Тож нехай Новий рік для Viknar’off буде ще успішні-
шим, щасливішим та продуктивнішим, адже від кожного 
з нас залежить кінцевий результат.

Компанія «Viknar'off» 
46001, м. Тернопіль, 
вул. Поліська, 13
Гаряча лінія: 0 800 50 53 52
www.viknaroff.com
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Татьяна Кравец
директор «Клейберит-Украина» 

	WT: Здравствуйте, Татьяна. 
Расскажите, как вы оцениваете 
2018 год в целом и непосредствен-
но для «Клейберит-Украина»? 
Какие цели ставили на этот год, 
и удалось ли их достичь?

Т.К.: 2018 год в целом мы оцениваем 
очень хорошо, несмотря на то что в на-
чале года перспективы не казались 
нам такими радужными, как в итоге 
все получилось. Понимая сложив-
шуюся ситуацию в нашей стране, 
которая находится в состоянии пер-
манентной войны, со всеми выте-
кающими из этого последствиями, 
из того, что я вижу за последние пять 
лет, в любой момент может произой-

ти тот форс-мажор, который может 
свести на нет всю работу и усилия. 
Поэтому основной угрозой, которую 
мы видим, это те факторы, на кото-
рые мы не можем повлиять. Безус-
ловно план у нас был, и он был нема-
ленький, но наша команда работала 
четко и слаженно, за счет этого план 
нам удалось даже перевыполнить. 
При этом мы показали результат 
выше, чем некоторые дочерние ком-
пании в других регионах, где ситуа-
ция в их странах гораздо спокойнее. 

Надо понимать, когда совпадают 
благоприятные факторы на рын-
ке, таким компаниям как мы, важно 
быть в потоке. А именно, инвестиции 
в строительство есть, компании их 
осваивают, и мы это отслеживаем. 
Из-за военных действий и сложив-
шихся отношений с нашим северным 
соседом, многие компании потеряли 
свои рынки и были вынуждены пе-

реориентироваться. Кто хотел – тот 
успел, и сделал это. Но переориенти-
роваться это скорее вопрос качества, 
а здесь мы были в курсе абсолютно 
всех проектов, поскольку у большин-
ства производств это было связано 
непосредственно с клеевым процес-
сом. Мы держим руку на пульсе всех 
основных мировых тенденций, новых 
разработок и инноваций.  И те клиен-
ты, которые были готовы модернизи-
роваться и улучшать свое качество, 
выходить на новые рынки, получи-
ли от нас все необходимое, что было 
нужно для адаптации и стабильной 
работы: качественный продукт, нашу 
помощь при наладке, сервис, кон-
сультации и многое другое. 

Очень стабильно в некоторых отрас-
лях, где мы присутствуем, стал разви-
ваться экспорт. А это, в первую очередь 
говорит про качество продукта. Также 
этот тренд влияет на увеличение объ-

Какие ассоциации у нас возникают когда мы видим надпись: «Сделано в 
Германии»? Чаще всего это те три кита, на которых строится и дер-
жится весь серьёзный бизнес: стабильность, гарантии и, конечно, каче-
ство. Ни для кого не секрет, что на немецких семейных компаниях дер-
жится основная часть европейского бизнеса. И нам очень приятно, что 
в Украине есть представительства этих компаний, которые трудятся 
на благо, в том числе, и оконного рынка Украины. Одной из таких явля-
ется компания «Клейберит-Украина», дочернее предприятие немецкого 
концерна KLEBCHEMIE M. G. Becker GmbH & Co. KG. Нам было очень 
интересно побеседовать с ее директором Татьяной Кравец, и более де-
тально узнать о немецких принципах построения украинского бизнеса.  

БЕЗУПРЕЧНО И КАЧЕСТВЕННО. 
СДЕЛАНО В ГЕРМАНИИ

№74 (4) 2018

34



емов производства. Возможно, вну-
тренний объем потребления на рынке 
не особо вырос, но в том числе за счет 
экспорта объем производства в целом 
однозначно вырос. Так как мы присут-
ствуем не только в оконной индустрии, 
а и в мебельной, дверной, строительной 
промышленности, также в таких спец-
ифичных отраслях, как производство 
фильтров, текстиля и др. И соответ-
ственно те компании, которые усилили 
свои экспортные позиции и расширили 
географию сбыта, задали тренд на уве-
личение объёма продаж и для нас. 

	WT: Если говорить непосред-
ственно о «Клейберит-Украина», 
то какую часть в вашей компа-
нии занимает оконный рынок?

Т.К.:  Оконное направление очень 
важный сегмент нашей работы, 
и он занимает в нашем обороте око-
ло 20%. При этом рынок достаточ-
но ёмкий, и тут есть куда двигаться 
и где расти. В него входит ламинация 
оконного профиля и подоконников, 
и здесь «Клейберит-Украина» являет-
ся одним из лидеров этого направле-
ния и входит в двойку основных ком-
паний поставщиков клеевых систем 
для ламинации. Далее идет дверное 
направление, где наша доля также 
существенна около 30%, и, конечно, 
основная часть – это мебель – при-
мерно 40%. Остальные отрасли пока 
занимают до 10%.

	WT: На оконном рынке есть 
компании, которые предлага-
ют помимо клеев для ламинации 
также и покупку оборудования, 
то есть комплекс. Не планирует 
ли «Клейберит» сконцентриро-
ваться на каком-то произво-
дителе оборудования и также 
предлагать свои клея вместе 
с машинами? 

Т.К.: Концерн KLEIBERIT считает 
это тупиковой позицией. Мы сотруд-
ничаем со многими производителями 
оборудования, потому что это шире 
открывает рынок и дает больше воз-
можностей. Мы не можем ограничи-
вать клиента и предоставляем ему 
сделать выбор поставщика оборудо-
вания самостоятельно. Да, мы готовы 
рекомендовать, подсказать, посовето-
вать, особенно что касается техниче-
ских вопросов, но выбор оборудова-
ния всегда за клиентом, и это только 
его право. Клея KLEIBERIT будут ра-
ботать на любом оборудовании.

Мы всегда заостряем внимание 
клиента: если вы либо модернизи-
руете клеевой процесс, либо делаете 

наладку нового, всегда консульти-
руйтесь с клеевиками до покупки 
оборудования. Это сэкономит день-
ги, и даст клиенту понимание всех 
нюансов. Некоторые поставщики 
оборудования продают установку 
и забывают про клиента. А клеевик, 
то есть мы, будет работать с клиентом 
каждый день, и только ему решать все 
текущие вопросы и проблемы. 

В Германии на территории заво-
да KLEIBERIT есть технологический 
центр, и на разных процессах у нас 
стоит оборудование от разных произ-
водителей, чтобы при создании нового 
продукта, или другого запроса от кли-
ента, всегда можно было откатать у себя 
на заводе все эти процессы, все испро-
бовать и только потом рассказать и по-
казать готовый процесс клиенту. 

	WT: Какие сейчас тенденции 
на рынке ламинации? Техноло-
гии, динамика, вырос ли рынок 
ламинационных окон?

Т.К.: Однозначно да. Я с уверен-
ностью могу сказать, что рост рынка 
ламинационных окон есть. Это гово-
рит о том, что белые окна остаются 
в прошлом, и конечный потреби-
тель хочет чего-то нового. Мы пока 
не говорим о качестве окон, а говорим 
о ламинации в принципе, которая 
за последние три года имеет стабиль-
но положительную динамику. Рынок 
ламинационного оборудования так-

же растет соответственно, и в этом 
году в Украину зашло еще несколько 
ламинационных машин. А это зна-
чит, что есть предпосылки для роста 
показателей ламинационных окон 
и в 2019 году. Что касается текущих 
клиентов, то у них также растет объ-
ём, и у некоторых крупных компаний 
появляются новые ламинаторы. Со-
ответственно спрос есть, динамика 
положительная, а перспективы ра-
дужные (с улыбкой).

Что касается технологий. С точки 
зрения самого процесса, то ламина-
ция оконного профиля достаточно 
статична. Есть две клеевые системы – 
жидкая (или холодная), и горячая (на 
полиуретановом клее-расплаве, далее 
по тексту ПУ-расплав). ПУ-расплав – 
это более прогрессивная технология, 
но не всегда удовлетворяет клиентов, 
у которых небольшой объём ламина-
ции, или надо часто менять настройку 
оборудования.

Каждый вид системы имеет не-
сколько вариантов, которые подбира-
ются под скорость процесса. Все эти 
продукты должны быть обязательно 
сертифицированы по RAL.

Поэтому наш ассортимент всегда 
стабилен. 

ПУ-расплавы KLEIBERIT серии 
704.Х – наши основные продукты. 
Мы ожидаем новинку в серии про-
дукт 704.3, презентация которой ско-
рее всего будет в начале 2019 года.  
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Этот продукт разработан для приме-
нения в условиях повышенных требо-
ваний к клеевому соединению с воз-
можностью эксплуатации в условиях 
окружающей среды со сложным кли-
матом.  В течение 2018 года мы знако-
мили рынок Украины с более эколо-
гичными продуктами (праймерами) 
для подготовки поверхности профи-
ля перед склеиванием. Это европей-
ский тренд, направленный на заботу 
об окружающей среде и улучшение 
условий охраны труда по процессу 
ламинации.

Мы можем приклеить любую 
пленку, но для оконного профиля 
она должна иметь RAL сертификат. 
К пленке есть определенные требова-
ния: поверхностное натяжение плен-
ки, которое проверяется чернильным 
тестом. Если поверхностное натяже-
ние достаточное, то при соблюдении 
основных требований к клеевому 
процессу, пленка годится к склейке. 

Если же натяжение недостаточное, 
то склейка просто не произойдет. По-
этому значение 35 N/mm2 – это залог 
качественной склейки. Все, кто лами-
нируют, проводят этот тест. Это обя-
зательное мероприятие. 

	WT: Если говорить об окон-
ном рынке, на котором присут-
ствуют как ПВХ профили, так 
и алюминиевые системы. Есть 
ли разница в технологии поклей-
ки этих двух материалов?

Т.К.: Разницы практически нет. 
Только алюминий, как правило, ла-

минируется если профиль специаль-
но обработан, но рынок ламинации 
ALU профилей очень мал. 

	WT: Что вы делаете для раз-
вития своего бизнеса и своих кли-
ентов?

Т.К.: В первую очередь это ежеднев-
ная работа наших инженеров. И это 
является нашей самой сильной сто-
роной. В нашем бизнесе работа тех-
нолога является определяющей, са-
мой важной. Это комплексная работа, 
начиная от рекомендаций по выбору 
оборудования, наблюдение после 
его запуска, составление рекоменда-
ций по технологическому процессу, 
как и что проверять, на что обращать 
особое внимание, и потом прове-
сти инструктаж сотрудников, кото-
рые будут работать на этой линии.  
Это все очень тонкий и кропотли-
вый процесс, в котором необходимо 
полностью довериться нашей компе-
тенции. Также мы ведем дальнейшее 
сопровождение, решаем возникаю-
щие проблемы, отвечаем на вопросы 
фактически 24/7, и так далее. Если 
вопросы несложные, специалисты 
решают в телефонном режиме, если 
же у клиента возникают более гло-
бальные вопросы, то, конечно, наш 
специалист выезжает и решает все 
проблемы по месту. 

Из опыта могу сказать, что 99% бра-
ка это проблемы в технологическом 
процессе. Это не профиль, не клей, 
не пленка, это проблема в технологии 
самого процесса. И здесь самое глав-

ное, как можно быстрее выявить эту 
проблему и решить ее. Наш инженер 
выезжает на производство, и в про-
цессе работы линии смотрит, анали-
зирует процесс и выявляет причины, 
и все остаются довольны. Наша рабо-
та – приносить нашим клиентам при-
быль без дополнительных проблем.

Из основных конкурентных преи-
муществ KLEIBERIT могу выделить: 

• безупречное качество продукции;
• постоянный технический сервис;
• оперативная и продуманная ло-

гистика;
• постоянный склад продукции;
• стабильные и своевременные 

поставки.
Ну и конечно – все MADE IN 

GERMANY, так как мы имеем один 
завод KLEIBERIT, который располо-
жен в Германии в городе Вайнгартен 
(рядом с Баден-Баденом).

Также нужно отметить обучение 
самих клиентов. В нашем случае это 
такие форматы: обучение непосред-
ственно на линии у клиента и семи-
нары. Обучение на линии – это обяза-
тельный процесс при запуске нашего 
продукта в производственном цикле. 
После этого у начальника цеха (или 
участка) будет документ «техниче-
ские рекомендации», где будут про-
писаны все «контрольные» точки 
данного процесса.

Семинары мы проводим в Украине 
по запросам наших клиентов.

В постоянном режиме на нашем 
заводе в Германии проводится тради-
ционный семинар для сотрудников 
клиентов по ламинации. Группа всегда 
собирается из разных стран и, помимо 
важной и нужной информации по кле-
евому процессу, методам выявления 
и решения проблем, у всех участников 
есть возможность изучить опыт своих 
коллег из других стран (Прибалтика, 
СНГ, Польша и т.д.) и поделиться сво-
ими наработками.

	WT: Что пожелаете нашим 
читателям, вашим клиентам 
и потенциальным клиентам?

 Т.К.: Прежде всего я хочу пожелать 
всем мира в нашей стране, и здоро-
вья всем и персонально каждому. 
Имея это можно уверенно развивать 
бизнес, привлекать инвестиции, уча-
ствовать в создании качественного 
продукта с добавленной стоимостью, 
быть надежным поставщиком для на-
ших клиентов. 

Здоровья, вдохновения и мирного 
неба над головой в 2019 году всем нам.

Беседовал  Сергей Кожевников

KLEIBERIT –  
мы можем склеить всё, 

 кроме разбитого сердца, 
но и над этим 
 мы работаем  

♥
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Раньше в обычных окнах зона дистанционной рамки 
и герметизации стеклопакета была прикрыта профилем 
и штапиком окна. Поэтому промерзание стеклопакета 
не было столь критическим вопросом тем более, при ис-
пользовании не энергоэффективных стеклопакетов. 

Увеличение спроса на остекление с максимальной 
площадью и минимальными видимыми несущими кон-
струкциями привело к тенденции уменьшения ширины 
рам и профильных систем, использованию оконных си-
стем с приклеенным стеклопакетом, фасадных систем 
с механическим креплением стеклопакета за внутрен-
нее стекло, элементов безрамного остекления, увеличе-

нию размеров элементов остекления, использованию 
изогнутого стекла крупного формата, и, как следствие, 
к увеличению роли стеклопакета. Современный стекло-
пакет подвергается повышенным перепадам темпера-
тур, механическим и эксплуатационным нагрузкам, 
УФ излучению, влиянию окружающей среды и т.д.  
Это приводит к необходимости использования гермети-
ков, обладающих определенными свойствами и прове-
дения дополнительных расчетов с учетом всех факторов 
воздействия.

Результаты расчетов необходимой герметизации стекло-
пакета очень часто показывают значительную требуемую 
глубину вторичного герметика (~ 23 мм). И в этот момент 
появляются неожиданные проблемы. Выступ зоны гер-
метизации за пределы фасадной или оконной системы 
нежелателен как с эстетической точки зрения (нивелиру-
ется суть уменьшения ширины профильных систем), так 
и с точки зрения энергоэффективности (увеличение энер-
гопотерь через краевую зону стеклопакета). Если стекла 
в центральной зоне стеклопакета отделены друг от друга 
камерой с сухим инертным газом (что значительно умень-
шает передачу энергии), то в краевой зоне стекла соедине-
ны между собой материалами с определенными повышен-
ными параметрами теплопроводности.

В зоне герметизации присутствуют три основных эле-
мента. Дистанционная рамка (обеспечивающая опреде-
ленное расстояние между стеклами) с засыпкой абсор-
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Эволюцию остекления окна последних десятилетий можно формально описать рядом:
Одинарное стекло => Однокамерный стеклопакет => Двухкамерный стеклопакет => Газонаполненный 
стеклопакет с энергоэффективными стеклами. Упоминание о трехкамерных стеклопакетах я умышлен-
но упускаю, так как экстенсивный вариант развития возможно наиболее очевиден, но не всегда оправдан. 
На данный момент энергоэффективность стеклопакета достигает таких параметров, когда устранение 
«слабых мест» системы, на которые до этого не обращали большого внимания, позволяет дополнительно 
улучшить параметры изделия.

ИННОВАЦИОННЫЕ ГЕРМЕТИКИ 
ДЛЯ СТЕКЛОПАКЕТОВ



Стеклопакет с двойной герметизацией

Использование  DOWSIL 3363® позволяет до 30% уменьшить глубину 
герметизации стеклопакета

бента влаги (молекулярное сито\силикагель), бутиловый 
первичный герметик (обеспечивающий герметичность 
камеры стеклопакета и удержание инертных газов), вто-
ричный герметик (обеспечивающий механическую стой-
кость и стабильность стеклопакета во всем диапазоне 
эксплуатационных статических, динамических и терми-
ческих нагрузок под влиянием возможных воздействий 
окружающей среды). 

Использование всевозможных типов «теплых» дистан-
ционных рамок является уже стандартным решением. 
Замена бутилового герметика невозможна по причине 
исключительных, безальтернативных свойств данного 
материала. Элементом же, где еще возможна оптимиза-
ция параметров теплопроводности является вторичный 
герметик. Для большинства проектов требуются стекло-
пакеты стойкие к воздействию УФ излучения и с постоян-
ными параметрами в широком диапазоне эксплуатацион-
ных температур. Единственным герметиком обладающим 
такими свойствами является силиконовый герметик. 

Стандартные силиконовые герметики для вторичной 
герметизации стеклопакетов имеют коэффициент те-
плопроводности λ = 0.35 Вт/мK. Для сравнения: Пласти-
ковая дистанционная рамка (λ = 0.25 Вт/мK), силикагель  
(λ = 0.13 Вт/мK), бутил (λ = 0.24 Вт/мK).

Существует два пути улучшения теплотехнических ха-
рактеристик краевой зоны стеклопакета.

Первый – изменить свойства материала (уменьшить его 
теплопередачу). Или второй – уменьшить размер данного 
материала (повысить механические свойства материала). 
Какой из двух вариантов является предпочтительным 
и существует ли возможность такого выбора?

Не вдаваясь в подробности теории и методики расчетов 
стеклопакетов (что может быть темой отдельной большой 
статьи), можно сказать, что не существует универсально-
го экономически и технически оптимального решения. 
Есть проекты с критическими (не путать с большими) 
размерами стеклопакетов и значительными глубинами 
герметизации, для которых уменьшение глубины более 
предпочтительно, но есть проекты, где глубины гермети-
зации не столь существенны, поэтому предпочтительнее 
использование более «теплого» материала.

Компания DOW (в прошлом Dow Corning) разработала 
два инновационных продукта для вторичной герметиза-
ции стеклопакетов для высокоэффективных зданий.

DOWSIL 3363® вторичный двухкомпонентный сили-
коновый герметик с бесконкурентными механическими 
свойствами. Максимальное напряжение во время растя-
жения при динамических нагрузках для данного матери-
ала составляет 0,21 МПа. Для сравнения у стандартных 
продуктов 0,14 МПа, а у ближайшего конкурирующего 
продукта – 0,19 МПа.

Башня «Бурдж-Халифа», Дубай. Высота ~ 828 м. 132.000 м² стекла. 
Фасад рассчитан на ветровые нагрузки до 7 кПа

Тепловые потери фасадной системы через зону герметизации стеклопакета
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Использование DOWSIL 3363® решает проблему проек-
тов с экстремально высокими ветровыми, и термическими 
нагрузками и позволяет сберечь эстетику здания за счет 
значительного уменьшения краевой зоны и, как следствие, 
улучшить теплотехнические параметры фасадного остекле-
ния. На данном герметике в сочетании с двухкомпонентным 
структурным герметиком DOWSIL 993® были реализованы 
структурные фасады с ветровыми нагрузками более 7 кПа 
(высокими ветровыми нагрузками считаются до 3 кПа).

Вторым инновационным продуктом является двух-
компонентный силиконовый герметик для вторичной 
герметизации стеклопакетов DOWSIL™ 3364 Warm Edge 
IG Sealant. Особенностью данного герметика является 
значительно уменьшенная теплопроводность. Деклари-
руемый коэффициент теплопроводности λD = 0,19 Вт/мK  
(λ = 0,186 Вт/мK согласно EN 12667). 

Для наглядности можно привести сравнительные рас-
четы для некоторых популярных решений.

■ Полностью стеклянные углы
Полностью стеклянные углы являются очень чувствитель-
ными местами с точки зрения возникновения конденсата 
и тепловых потерь благодаря их геометрии и конструкции. 
Сравниваемые герметики:
Стандартный стеклопакетный силикон (λ = 0,35 Вт/мK) про-
тив Warm edge стеклопакетный силикон (λD = 0,19 Вт/мK).

Стекло: 12/16/10 мм, Ug = 1,1 Вт/м2K
Размер элемента: 190 мм x 190 мм 
Дистанционная рамка: Пластиковая рамка (λ = 0,25 Вт/мK)
Силикагель (λ = 0,13 Вт/мK), бутил (λ = 0,24 Вт/мK)
Результат:
+40% улучшение линейной теплопередачи с DOWSIL™ 
3364 Warm Edge IG Sealant.
+5 °C улучшение показателя теплового потока.
+1 °C повышение температуры поверхности стекла.

■ Полуструктурные фасады
Особенности и сложности
В полуструктурных фасадных системах используется ме-
ханическое крепление стеклопакета к фасадной раме с по-
мощью П-образного профиля во вторичном герметике 
стеклопакета. Минимальная глубина вторичного герме-
тика в типичных системах данного типа составляет около 
18 мм. Поэтому обычно краевая зона является местом, где 
теплопотери и риск появления конденсата могут быть су-
щественны.
Размер стеклопакета: 1.5 м x 3 м
Однокамерный газонаполненный стеклопакет  
32 мм (6/20/6), Ug = 1,1 Вт/м2K
Дистанционная рамка: SWISSPACER Ultimate  
(Saint-Gobain Glasssolutions) λ = 0,14 Вт/мK
Бутил λ = 0,24 Вт/мK
Вставка (П-профиль): длина 90 мм, высота 13,5 мм; 
31% периметра стеклопакета занято вставкой
Глубина вторичного герметика: 13,5 мм + 3 мм 
Сравниваемые герметики:
1. Стандартный с\п силикон (λ = 0,35 Вт/мK)
2. DOWSIL™ 3364 Warm Edge с\п силикон (λD = 0,19 Вт/мK)
Результаты:
Улучшение теплоэффективности для больших стеклопа-
кетов:
Размер: 1,5м x 3м
DOWSIL™ 3364 Warm Edge с\п силикон:  
Общее значение Ucw,eff 1,3 Вт/м²K
Стандартный с\п силикон: Общее значение Ucw,eff 1,4 Вт/м²K

warm edge  
с\п силикон (2)

Стандартный  
с\п силикон (1)      

Термическая модель углового соединения стеклопакетов с обычным 
стеклопакетным силиконом (1) и DOWSIL™ 3364 Warm Edge  (2)

Башни пламени, Баку. Расчетная ветровая нагрузка > 7,5 кПа
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Улучшение значения U на 2,9% → 0,1 Вт/м2K (округленно).
Улучшение теплоэффективности для малых стеклопакетов:
Размер: 1м x 1м
Для небольших стеклопакетов влияние, как правило,  
будет больше (около 4,7%) из-за большего пропорцио-
нального вклада кромки в общее значение изделия.
Риск возникновения конденсата:
Использование с\п герметика DOWSIL™ 3364 Warm Edge 
повышает температуру поверхности до +1°C, улучшение 
с 12,8°C до 13,9°C.

■ Унифицированная фасадная система 
Особенности и сложности
Унифицированная фасадная система (элемент фасад): 
Структурное остекление
Размеры: 3,6 м x 1,5 м, прозрачная часть 2,4 м x 1,5 м 
спандрель (междуэтажный элемент) 
Стеклопакет, газонаполненный:
Однокамерный 36 мм (10/16/10), Ug = 1,1 Вт/м2K.
Двухкамерный 40 мм (6/12/4/12/6), Ug = 0,6 Вт/м2K.
Дистанционная рамка:  
Пластиковая рамка λ = 0,25 Вт/мK,  
силикагель (λ = 0,13 Вт/мK),
бутил (λ = 0,24 Вт/мK).
Вторичный герметик: 10 мм глубина.
Сравниваемые герметики:
1. Стандартный с\п силикон (λ = 0,35 Вт/мK).
2. DOWSIL™ 3364 Warm Edge с\п силикон (λD = 0,19 Вт/мK).
Результаты:
Улучшение энергоэффективности:
1. Для однокамерного стеклопакета
Стеклопакетный герметик DOWSIL™ 3364 Warm Edge: 
величина Ucw 1,2 Вт/м2K
Стандартный с\п силикон: величина Ucw Вт/м2K
2. Для двухкамерного стеклопакета
DOWSIL™ 3364 Warm Edge IG Sealant: 
величина Ucw 0,78 Вт/м2K
Стандартный с\п силикон: величина Ucw 0,83 Вт/м2K
Это составляет:
Улучшение на 5.4% значения Ucw для двухкамерных 
стеклопакетов.
Улучшение на 3.4% значения Ucw для однокамерных 
стеклопакетов.
Общее повышение температуры поверхности приблизи-
тельно на +0,5 °C.

Приведенные примеры позволяют увидеть потенциал улуч-
шения эстетики и энергоэффективности фасадного осте-
кления только в общих чертах. Для каждого конкретного 
проекта может быть подготовлено экспертное решение, по-
зволяющее оптимально решить поставленную задачу. 

Владимир Шеверя
Техническая и проектная поддержка 

Инновационные материалы и технологии 
+380 503 179 705

Vladimir.Sheverya@proventuss.eu 

ООО «ПРОВЕНТУСС УКРАИНА»
Адрес: ул. Балковская, 97, 
оф.310, г.Одесса
Тел.(048) 734 21 90, (067) 712 72 58
office.ukraine@proventuss.eu
http://proventuss.eu

Принципиальная схема  
полуструктурного фасада

Диаграмма коэффициента теплопроводности стеклопакетов с DOWSIL™ 3364 Warm Edge  
и стандартным стеклопакетным силиконом

Унифицированная фасадная система (элемент фасад)

Термическая модель унифицированной фасадной системы  
с DOWSIL™ 3364 Warm Edge

U
cw

eff
 (В

т/
м2 K

)
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■DOWSIL™ 3364 Warm Edge IG Sealant   ■Стандартный силикон

Площадь остекления (м2)

17.2°С (+0.5°С)
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▌Качественные окна – для 
тепла и комфорта
Кто сказал, что зима – не время 

для замены окон? Если с наступле-
нием холодов от окон веет холодком, 
пора задуматься об утеплении. Заме-
на стеклопакета – не такая большая 
проблема: весь процесс занимает не-
сколько часов, зато всю оставшуюся 
зиму не нужно будет кутаться в плед 
и постоянно пить горячий чай. Толь-
ко OLTA предлагает кратчайшие сро-
ки от заказа до установки – 72 часа. 
Тем более что каждого покупателя 
ждет приятный подарок: безопасное 
средство для мытья окон, которое по-
зволит поддерживать чистоту и уют.

Три совета, которые помогут сделать 
мытье окон быстрым и эффективным:

1. Протрите раму слегка влажной 
салфеткой или тканью. Если отло-
жить эту манипуляцию на финаль-
ную стадию уборки, рискуете полу-
чить разводы на стекле. 

2. Протрите сухой тканью само 
стекло, чтобы удалить пыль, чтобы за-
тем не размазывать ее по поверхности.

3. Распылите немного средства 
для мытья окон от DeLaMark на стекло 

и аккуратно протрите. Дополнительно 
пройдитесь сухой тканью по периме-
тру стекла. Использовать его можно 
даже для очистки рамы и подокон-
ника: средство хорошо удаляет даже 
стойкие загрязнения. Теперь можно 
наслаждаться чистотой и светом!

Мыть окна желательно не реже раза 
в три месяца – это позволит продлить 
срок службы и улучшить вид окон-
ных блоков. 

OLTA – оконный лидер 
18 лет опыта, умноженные на забо-
ту о клиенте – это более 2 миллио-
нов конструкций, которые радуют 
не одно десятилетие каждый дом. 
Технологи компании следят за тем, 
чтобы каждая конструкция была 
не только стильной и красивой, 
но и при этом энергоэффективной, 
безопасной и надежной; на все сто 
процентов соответствовала ожи-
даниям клиента.
Также окна OLTA герметичные, 
долговечны (гарантия 20 лет) 
и просты в обслуживании и по-
зволяют существенно сэкономить 
на коммунальных расходах .

▌Бытовая химия DeLaMark: 
чистота и безопасность 
в одном флаконе
Лидер украинского рынка окон 

и дверей компания OLTA заботится 
о комфорте своих клиентов. Поэтому 
партнера для этой акции выбирали осо-
бенно тщательно. Украинский бренд 
DeLaMark производит качественную 
бытовую химию, которая абсолютно 
безопасна для человека и окружающей 
среды. В ассортименте среди всего про-
чего есть и средства для мытья окон. 
Только представьте: никакой аллергии 
и раздражений на коже, при этом – ни-
каких разводов на стеклопакете. 

Такое моющее не разъедает мате-
риал при частом контакте, позво-
ляет поддерживать идеальную чи-
стоту. Сейчас в линейке – около 160 
наименований товаров для личной 
гигиены и поддержания чистоты 
в доме. Все они производятся в Киеве 
на собственном оборудовании ком-
пании. Компоненты для бытовой 
химии приходится заказывать за ру-
бежом – но все ингредиенты произво-
дятся на экологически чистых фабри-
ках и имеют сертификаты качества. 

ФАБРИКА КАЧЕСТВЕННЫХ ОКОН OLTA ДАРИТ НАБОР 
ДЛЯ УХОДА ЗА ОКНАМИ КАЖДОМУ ПОКУПАТЕЛЮ
Акция действует для клиентов из Киева и области до конца зимы.

Вам нравится, когда оконное стекло блестит и пропускает максимум солнечного света, при этом у вас 
нет времени или желания на длительное мытье стекол? Каждая уборка превращается в испытание из-
за аллергии на бытовую химию? Не проблема, ведь с набором для ухода за окнами от украинского бренда 
DeLaMark мытье окон занимает не более 10-15 минут.
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WPQ.OL 
WPQ.OL – это машина для окутывания профиля 

из ПВХ декоративной пленкой в рулонах, прямо на од-
ной линии с экструзией профиля.

Это интеллектуальное решение, разработанное WPR 
несколько лет назад, которое предлагает производите-
лям экструдированных пластиковых профилей возмож-
ность самостоятельно окутывать свои профили.

Для этого не требуется никакого дополнительного 
оператора, кроме персонала, занимающегося экструзи-
ей, это совершенно экономически выгодно, поскольку 
окутка производится по «стоимости экструзии», за ис-
ключением, конечно, сырья. Все технологии, разрабо-
танные для этих материалов, оснащены автоматически-
ми системами дозирования грунтовки. Машина, имея 
небольшую площадь, очень универсальна.

WPQ.OL – машина для окуты-
вания профиля прямо на одной 
линии с экструзией профиля!

Компания «Барви Швидкості», которая является официальным представителем премиальных торго-
вых марок оборудования и клеев для всех видов ламинации WPR/TAKA (Италия) продолжает знако-
мить читателей с новыми разработками и последними тенденциями в мире ламинационных технологий.   
В предыдущих номерах издания мы уже знакомили специалистов с оборудованием и клеями  WPR/TAKA  для 
окутывания профиля. В этом номере мы представляем две новых машины: полностью автоматическая машина 
LUNA и машина для «онлайн» окутывания WPQ.OL. 

ПЕРСПЕКТИВЫ РАЗВИТИЯ ЛАМИНАЦИОННЫХ 
ТЕХНОЛОГИЙ В УКРАИНЕ ОТ WPR

ТЕХНИЧЕСКИЕ ДАННЫЕ
Длина машины: 4000 - 7000 мм
Максимальная ширина  
пленки: 200 - 1350 мм
Скорость: до 15 м/мин
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WPR LUNA  
Инновационная система с полностью автоматической настройкой, иде-

ально подходит для ламинирования ПВХ и алюминиевых профилей деко-
ративной пленкой в рулонах. Все технологии, разработанные для этих ма-
териалов, оснащены автоматическими системами дозирования грунтовки. 

Уникальная гибкость этой технологии делает ламинационную машину 
Luna мировым лидером в области автоматических окутывающих систем. 

Luna чрезвычайно прибыльна благодаря очень короткому времени на-
ладки профиля до процесса окутки. 

Инновационные характеристики машины позволяют производителям 
достигать высокое качество с максимальной производительностью.

РЕКОМЕНДУЕМЫЕ
ПЛАВИЛЬНИКИ
ДЛЯ ДАННОГО
ОБОРУДОВАНИЯ:

БАРАБАННЫЙ 
ПЛАВИЛЬНИК 
DRUM MELTER 
WF200

И СТАНЦИЯ  
ПЛАВЛЕНИЯ  
И ПОДАЧИ  
ПУР WHM30

ТЕХНИЧЕСКИЕ ДАННЫЕ
Длина машины: 7000 – 12 000 мм 
Максимальная ширина  
пленки: 800 мм 
Скорость: до 50 м/мин

WPR LUNA - полностью автома-
тическая машина для ламинации 
профилей!

ООО «Барви ШВИДКОсті»
04176, Украина, г. Киев, 
 ул. Электриков, 26
тел. (044) 351-00-35, 
 факс. (044) 351-00-36
info@barvyshvydkosti.com
http://barvyshvydkosti.com
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	WT: Роман, мы знаем, 
что в этом бизнесе вы уже дав-
но, так сказать с самых исто-
ков. Какая была ваша история 
вхождения в оконный рынок?

Р.С.: Моя история началась в ком-
пании «Браво Гласс» в далеком 2001 
году. Это была первая и единствен-
ная компания, где я работал в каче-
стве наемного сотрудника. Я пришел 
в компанию, когда направление ком-
плектующих для стеклопакетов (далее 
СТП) только зарождалось. Мы актив-
но изучали и продвигали эту тему, 
несмотря на то, что рынок на тот мо-
мент был достаточно малообъемным.  

Наше сотрудничество продолжалось 
до 2008 года. Из менеджера по прода-
жамя вырос до должности генераль-
ного директора и ушел из компании 
фактически на пике ее роста с коллек-
тивом более 200 человек и 9-ю филиа-
лами. По нашим оценкам мы занимали 
тогда около 30% рынка комплектую-
щих для стеклопакетов.

	WT: Какова же была причина 
ухода? Или это был знак того, 
чтобы открыть свое собствен-
ное дело?

Р.С.: Причина была одна, в ка-
кой-то момент я понял, что имею все 

возможности и знания (работая 
в компании я параллельно получил 
образование по программе ЕМВА) 
для того, чтобы открыть свой соб-
ственный бизнес. Тем более начали 
возникать внутри компании опреде-
ленные напряжения с собственника-
ми. Но, как говорится, все что ни де-
лается, делается к лучшему. Спустя 
некоторое время было принято ре-
шение о создании собственного биз-
неса и регистрации торговой марки 
WinStyle. И вот уже 10 лет мы уве-
ренно держим руку на пульсе окон-
ного рынка в сегменте комплектую-
щих для СТП. 

МОЩНЫЙ СИСТЕМНЫЙ ИГРОК НА РЫНКЕ  
КОМПЛЕКТУЮЩИХ ДЛЯ СТЕКЛОПАКЕТОВ

В 2018 году можно было абсолютно уверенно сказать, что многие компа-
нии, которые работают в сегменте комплектующих для производства 
стеклопакетов, начиная от производителей составляющих стеклопа-
кета заканчивая продавцами и дистрибьюторами начали проявлять 
достаточно высокую активность на оконном рынке Украины. Причем 
некоторые из них даже не имеют представительства у нас в стране, но 
при этом понимают, что те новые энергоэффективные технологии, ко-
торые используются в Европе, потенциально интересны и нашему рынку 
и поэтому активно мониторят ситуацию и основных игроков.
Мы задали себе вопрос: «Возможно ли одновременно управлять произ-
водством и вести успешно торговый бизнес в этой достаточно узкой 
нише? Безусловно. Очень детально обо всем этом нам рассказал Роман 
Сандуляк, cоучредитель торговой компании WinStyle и директор, соуч-
редитель производственной компании Gran Polychem.Роман Сандуляк
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	WT: Что из себя представля-
ет WinStyle? Какова его струк-
тура?

Р.С.: За эти десять лет мы многое 
пережили. И скачки валют, и смены 
поставщиков, и реструктуризацию 
рынка, можно перечислять долго. 
Но сегодня могу утверждать точно, 
что WinStyle это мощная торговая 
компания, которая имеет хорошо 
сбалансированный продуктовый 
портфель в сегменте комплектующих 
для СТП. Мы не торгуем профилем, 
фурнитурой или стеклом, но зато 
мы очень точно понимаем, что нуж-
но компании, которая производит 
стеклопакеты.

Как известно, кроме стекла стекло-
пакет состоит из не менее важных ос-
новных комплектующих: герметиков, 
дистанционных рамок, влагопогло-
тителей, соединителей, уголков, все-
возможных декоративных накладок 
и разных аксессуаров к ним. 

Компания WinStyle предлагает ши-
рокий ассортимент основных и вспо-
могательных комплектующих (проти-
рочная бумага, пробковая прокладка, 
жидкости, мелкий инструмент и про-
чее)  для всех видов производств.

Параллельно с этим мы предостав-
ляем комплекс услуг нашим клиентам 
по поиску, покупке и наладке разного 
оборудования для производства СТП. 
Особое внимание мы уделяем экстру-
дерам для вторичной герметизации 
для продвижения полиуретанового 
герметика JOD-32. 

	WT: На каких торговых мар-
ках в итоге остановились?

Р.С.: Ситуация на рынке такова, 
что он постоянно меняется и дина-
мично развивается.  И нам для того, 
чтобы развиваться вместе с ним, 
быть конкурентноспособными, не-
обходимо постоянно искать решения 
и технологии, чтобы удовлетворять 
потребности наших клиентов. Осно-
вываясь на нашем многолетнем опы-
те, были выбраны основные торговые 
марки, которые мы успешно развива-
ем на украинском рынке: 

• герметики Gran Polychem 
(JOD - 32), Tigerm, WS-PS, TKK, 
Erpasan, GP 900, GP 1000, WinSil;

• дистанционная рамка Winspacer,  
Profilglass, Swisspacer, Chromatech 
Ultra (Alu Pro);

• молекулярное сито (влагопогло-
титель), Zibo Natergy, Winmol. 

Это на сегодня наш основной порт-
фель, часть продуктов из которого 
мы завозим под своим собственным 
брендом, где качество сначала было 

протестировано и проверено года-
ми, а лишь потом нанесена наша тор-
говая марка.

	WT: На страницах нашего 
журнала выходила реклама ва-
шего нового продукта с интри-
гующим названием JOD 32. Рас-
скажите более подробно что это 
за продукт?

Р.С.: О-о, с этим продуктом у меня 
связана очень романтическая история 
(смеется). Ну как минимум ее начало. 

Однажды, лет 5 назад, в один пре-
красный весенний день на 8 Марта 
во Львове мы встретились с одним 
человеком, который предложил нам 

продавать герметик какой-то мало-
известной компании. И после того 
как мы его протестировали, были 
приятно удивлены качеству продук-
та. Это оказался новый польский 
завод Gran Polychem, построенный 
с нуля за европейские деньги и по ев-
ропейским технологиям с абсолютно 
новым уникальным продуктом с ин-
новационной формулой (без ртути). 
Мы стали одними из первых партне-
ров Gran Polychem и вместе с ними 
зашли на рынок Украины. Работали 
отлично долгое время, совместно с на-
шими клиентами дорабатывали этот 
герметик, доводили его до совершен-
ства, провели сотни часов на заводе, 
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чтобы добиться результата, и нам это 
удалось. Продукт действительно по-
лучился очень крутым. В 2017 году, 
когда европейские требования о том, 
что в герметиках запрещено исполь-
зовать ртуть набрали юридическую 
силу, все производители герметиков 
вынуждены были адаптировать свои 
продукты, а мы уже были на шаг впе-

реди, и серьёзно заняли нишу вторич-
ных герметиков с JOD-32 и существен-
но увеличили свои продажи. За два 
года мы заняли весомую долю рынка 
полиуретановых герметиков. Все было 
бы здорово, если бы не финансовые 
вопросы с инвесторами завода, на ко-
торые мы повлиять не могли. Это при-
вело к остановке производства.

Что же делать, когда у тебя есть фор-
мула, знаешь всех поставщиков сырья 
и технологию производства, но не име-
ешь завода? Правильно. Выход из та-
кой ситуации был один – строить свой 
собственный завод. Итог: запуск про-
изводства Gran Polychem в Украине 
в сентябре 2018 года. 

В предыдущем выпуске журнала 
мы подробно рассказывали о своем 
продукте – вторичном полиурета-
новом герметике для стеклопакетов  
JOD-32 с улучшенной формулой. 

	WT: Под конец интервью рас-
скажите как для WinStyle прошел 
2018 год и какие прогнозы на год 
грядущий 2019?

Р.С.: 2018 год было достаточно не-
простой, но для нас успешный и зна-
менательный. В этом году мы отме-
тили десятилетие торговой марки 
WinStyle, приобрели новых клиен-
тов, увеличили продажи и как след-
ствие долю рынка. 

В нашем бизнесе важен комплекс 
товаров и услуг, который зачастую 
требует клиент. А учитывая тот 
факт, что нам пришлось на какое-то 
время прекратить продажи вторич-
ного полиуретанового герметика, 
это повлекло за собой отток части 
клиентов. Мы считаем это вопрос 
лишь времени и, если есть хороший 
продукт, рано или поздно клиенты 
вернутся. Во всяком случае мы при-
ложим к этому максимум усилий. 

По нашим оценкам объем рынка 
Украины – около 12 млн кв. м произ-
веденных стеклопакетов. Если гово-
рить о состоянии и оборотах рынка 
в 2018 году, по разным мнениям был 
спад около 10-15% по отношению 
к 2017 году. И в 2019 году мы неожи-
даем значительного роста.

Если говорить о нашей компании, 
мы довольны результатами 2018 года 
и есть амбициозный план на 2019 год.

Беседовал  
Сергей Кожевников

04073, г.Киев
ул. Марка Вовчка, 18 А
моб: +38 (068) 707 74 41

e-mail: winstyle@winstyle.ua
www.winstyle.ua
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Віденські шпроси виконані з того 
самого високо ізолюючого штуч-
ного матеріалу, що й дистанційні 
рамки SWISSPACER. На відміну від 
шпросів, виконаних з алюмінію, 
вони обмежують виникнення те-
плових містків в інтегрованій шибі. 
Таким чином, ізольовані терміч-
ні вікна з віденськими шпросами 

SWISSPACER досягають імпонуючої 
енергетичної ефективності. Кінцеві 
клієнти можуть не тільки заощад-
жувати енергію і зменшувати кошти 
опалення, але також збільшити ком-
форт перебування в приміщеннях, 
тому що також взимку температура 
біля вікна утримується на оптималь-
ному рівні.

Вплив шпросів SWISSPACER 
на значення коефіцієнта UW вікна 
залишається максимально обме-
женим – на відміну від металевих 
шпросів, які мають значимо некори-
сний вплив на енергетичну ефектив-
ність вікон. Виробники ізоляційного 
скла і проектанти вікон можуть ско-
ристатися простою в обслуговуванні 
розрахунковою програмою компанії 
SWISSPACER. Програма CALUWIN 
(www.caluwin.com) допомагає вказати 
клієнтам не тільки різниці щодо ме-
талевих шпросів, але й переваги, які 
виникають із застосуванням термічно 
оптимізованих пластмасових шпросів. 
У вищевказаному рішенні існує мож-
ливість отримання точнішого значен-
ня Psi, що згідно з EN 14351-1 дозволяє 

Kreuzlingen, Швейцарія, березень 2018. Вікна із інтегрованими шибами, в яких застосовано віденські шпроси 
компанії SWISSPACER, об’єднують в собі дві переваги: традиційний вигляд і високу енергетичну ефективність. 
З приводу виразно ростучих потреб ринку на даного виду рішення, SWISSPACER постановив розширити свій 
асортимент продуктів. Замість існуючих до сих пір дев’яти, на сьогоднішній день існує вже 13 різних розмірів 
віденських шпросів, доповнених новими хрестовидними сполученнями із інтегрованою розпорною заглушкою.

ПРО SWISSPACER

SWISSPACER це фірма, присутня в усьому світі, лідер інновацій в га-
лузі дистанційних «теплих рамок».  Компанія була створена в 1998 році 
і входить в склад Групи Сант-Габен. Її продукти відрізняються доско-
налими функціональними параметрами і допрацьованою естетикою. 
Штаб-квартира разом з виробничим відділом, відділом досліджень і 
розвитку та відділом адміністрації знаходиться в Швейцарії. Інші вироб-
ничі підприємства розташовані в Німеччині та Польщі.

ЕНЕРГООЩАДНІ ВІДЕНСЬКІ ШПРОСИ – ВІДПОВІДЬ 
НА ЗРОСТАЮЧЕ ЗАЦІКАВЛЕННЯ З БОКУ КЛІЄНТІВ
SWISSPACER розширює свою пропозицію на нові розміри шпросів та інтегровану розпорну заглушку
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виключити необхідність дорахування 
прийнятого коефіцієнта UW у випадку 
застосування шпросів, максимально 
до 0,3 W/(м2/К). 

Окрім дев’яти існуючих до сих 
пір форматів 8/10/12 x 20/24/30 мм, 
тепер пропонуються нові розмірі, 
відповідно 12 x 18 мм, 16 x 18 мм,  
14 x 24 мм i 14 x 30 мм. Крім того, шпро-
си оснащено розпірними заглуш-
ками, інтегрованими за допомогою 

хрестового сполучення. Усі формати 
шпросів доступні в шести стандарт-
них кольорах SWISSPACER. Віденські 
шпроси компанії SWISSPACER мож-
на без проблем обробляти і застосо-
вувати до кожного розміру вікна. Ра-
зом з заглушками вони підкреслюють 
ексклюзивний вигляд вікон і водно-
час пропонують інноваційне рішен-
ня у відповіді на зріст потреб ринку 
на традиційні вікна зі шпросами.

Контактна інформація: 
SWISSPACER Vetrotech Saint-Gobain 
(International) AG
Sonnenwiesenstraße 15
CH-8280 Kreuzlingen
Швейцарія
www.swisspacer.com
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Но вернемся к стеклу. В Башне Джо-
на Хэнкока были применены иннова-
ционные на тот момент технологии. 
В качестве наружного стекла в стекло-
пакете было использовано достаточно 
темное рефлекторное стекло синего 
цвета, которое обеспечивало значи-
тельную экономию на кондициони-
ровании здания в летний период и за-
щищало его помещения от перегрева, 
что крайне важно для полностью сте-
клянных фасадов, которые выходят 
на южную или западную стороны све-
та. Размеры стандартного окна в не-
боскребе составляли 1200 на 3400 мм. 
Всего в Башне Джона Хэнкока было 
использовано 10 344 таких окон. При-
мечательно, что наружное стекло 
с площадью более 4 кв.м применяли 
не в закаленном виде. В качестве дис-
танционной рамки в данном стекло-
пакете использовалась свинцовая 
лента, которая монтировалась не с по-
мощью герметиков, а припаивалась 

к стеклу. Для улучшения адгезии 
между свинцовой лентой и стеклом, 
перед сборкой стеклопакета по пери-
метру стекла наносился тонкий слой 
меди. Данная технология хорошо за-
рекомендовала себя в стеклопакетах 
с площадью до 2 кв.метров, а также 
с применением стандартного про-
зрачного стекла, которое не имеет 
такого высокого коэффициента по-
глощения солнечной энергии.  Когда 
начался процесс монтажа стекло-
пакетов, архитекторы убедились, 
что визуально это то, что они желали. 
Жесткое крепление внешнего стекла 
обеспечивало очень хорошую пло-
скостность наружного стекла, как ре-
зультат, никаких эффектов «кривых 
зеркал» не наблюдалось. Вторым плю-
сом с точки зрения экстерьера здания 
были максимально возможные разме-
ры стеклопакетов, что обеспечивало 
минимальное количество вертикаль-
ных и горизонтальных ригелей.

ГЛАВНЫЕ ПРИНЦИПЫ GLAS TROSCH: 
БЕЗОПАСНОСТЬ И ДОЛГОВЕЧНОСТЬ
Наша история берет свое начало в далеком 1971 году, когда планировалось официальное окончание строи-
тельства 60-ти этажного небоскреба под названием – Башня Джона Хэнкока (John Hancock Tower).  Данный 
небоскреб, с высотой 240 м стал самым высоким зданием Бостона. На стадии проектирования архитекто-
рам была поставлена сложная задача, рядом с местом строительства располагалась церковь, и было недопу-
стимо что новое здание отбрасывало тень на церковь. Архитекторы нашли блестящее решение, если посмо-
треть на здание сверху, то вы увидите, что оно было спроектировано в форме параллелограмма. Основным 
принципом дизайна небоскреба стал минимализм, и форма параллелограмма как нельзя лучше подходила под 
данный стиль. Для того чтобы сам небоскреб не смотрелся громоздко, и не имел большого контраста с небом, 
применили рефлекторное стекло синего цвета, с высоким коэффициентом отражения. Таким образом, был 
достигнут эффект того, что башня практически сливается с небом. Одним из интересных архитектурных 
решений стали глубокие вырезы на малых сторонах параллелограмма, которые идут по всей высоте небоскре-
ба, и еще больше, визуально  увеличивают высотность Башни Джона Хэнкока.  

№74 (4) 2018

54



По ходу строительства начали воз-
никать проблемы, которые суще-
ственно замедляли скорость строи-
тельства, грунтовые воды постоянно 
затапливали фундамент, и пришлось 
ставить специальную систему откач-
ки воды. Технология сборки стеклопа-
кетов с помощью припаивания стекла 
сама по себе является очень дорого-
стоящей, и также крайне затратной 
с точки зрения временного ресурса, 
что не могло не отразиться на темпе 
строительства. О том, что строитель-
ство завершится, как и планирова-
лось в 1971 году, уже не было речи. 
Однако все изменилось 20 января 
1973 года. В этот день в Бостоне бу-
шевал ураган, скорость ветра до-
стигала 70 км/ч, на верхних этажах 
эта скорость превышала 100 км/ч. 
Как следствие за одну ночь с фаса-
да еще строящегося небоскреба вы-
пало 60 стеклопакетов, вес каждого 
из которых был более 180 кг. Утром 
городу открылась страшная картина, 
весь периметр вокруг Башни Джона 
Хэнкока был усыпан осколками стек-
ла. Но самые большие вызовы жда-
ли строителей впереди, после того 
как ураган стих и скорость ветра по-
шла на убыль – ничего не изменилось, 
стеклопакеты на фасаде продолжали 
разрушаться и выпадать, пусть уже 
не с такой интенсивностью как в ночь 
с 20 на 21 января 1973 года. Спустя 3 
месяца на фасаде уже красовались ли-
сты черной фанеры, которые устанав-
ливали вместо разрушенных стекло-
пакетов, при этом было использовано 
уже более 6000 кв. метров фанеры. 
Именно тогда Башня Джона Хэнкока 
получила звучное прозвище «Фанер-
ный Дворец». Несмотря на то, что пе-
риметр Фанерного Дворца был ого-
рожен, бостонцы старались лишний 
раз не проходить мимо небоскреба, 
и не парковать автомобили даже 
на противоположной стороне улицы. 
Вызвано это было реальными фак-
тами когда при падении стеклопаке-
та и удара об асфальтное покрытие 
большие острые куски стекла раз-
летались на расстояние более 50 м. 
Несколько припаркованных автомо-
билей были буквально изрешечены 
острыми осколками стекла. 

Несколько месяцев специалисты 
потратили на то, чтобы проанали-
зировать происшедшее и найти пути 
выхода из сложившейся ситуации. 
В октябре 1973 было обнародовано 
решение: все стеклопакеты в зда-
нии, а это как мы уже с вами знаем 
более 10 тысяч штук, будут замене-
ны на закаленные стекла. Стоимость 

данного мероприятия составила око-
ло 7 млн долларов, в ценах 1973 года. 
Результаты расследования с указани-
ем основных причин произошедше-
го до сих пор не обнародованы, так 
как все участники процесса заклю-
чили пакт о неразглашении. Поми-
мо замены стеклопакетов на фасаде, 
было принято решение установить 
два 300-тонных груза в разных кон-
цах 58 этажа, для стабилизации 
башни, так как обладатели офисов 
на верхних этажах Фанерного Двор-
ца жаловались на то, что их укачи-
вает. Анализ показал, что Башня 
Хэнкока не только сильно качает-
ся, но еще и немного закручивает-
ся – этот процесс получил название 
«танец кобры», грузы позволили ре-
шить данную проблему.

Несмотря на то, что перед строи-
тельством макет небоскреба испы-
тывали в аэродинамической трубе, 
дополнительно для повторных испы-
таний и расчетов был привлечен из-
вестный швейцарский инженер Бру-
но Турлиман. Он пришел к выводу, 
что при стечение ряда критических 
факторов и повышенной ветровой 
нагрузки Башня Джона Хэнкока мо-

жет упасть. Бруно Турлиман спро-
ектировал оригинальное решение 
для усиления конструкции здания: 
фактически изготовить ему позво-
ночник в форме диагональных сталь-
ных балок, и разместить его в лиф-
товой шахте. В общей сложности 
на изготовление позвоночника ушло 
более 1500 т высокопрочной стали.

Что же произошло со стеклом? Так 
как реальные причины до сих пор 
не названы, специалисты назвали не-
сколько вариантов, которые могли 
вызвать такое массовое разрушение 
стекла. Один из вариантов – это все 
же повышенные ветровые нагруз-
ки. Как мы уже знаем, макет здания 
перед строительством обдувался, 
однако при этом отдельно влияние 
ветровых нагрузок на разные сторо-
ны фасада, а также на оконные кон-
струкции на разных этажах деталь-
но не анализировались. Некоторые 
специалисты обращают внимание 
на то, что по своей форме здание на-
поминает крыло самолета, которое 
при повышенной ветровой нагруз-
ке может создавать на определенных 
участках такое усилие, которое просто 
выдавливало стеклопакеты наружу. 
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Еще одна из версий – это непосред-
ственно технология сборки стекло-
пакетов. Технология, которая себя 
хорошо зарекомендовала в одних ус-
ловиях, оказалась совершенно него-
товой противостоять повышенным 
ветровым и термическим нагрузкам, 
которыми испытывали наружное 
рефлекторное стекло синего цвета. 
Данное рефлекторное стекло обладало 
высоким коэффициентом поглощения 
солнечной энергии, как следствие вы-
сокое термическое расширение самого 
стекла. По факту начался процесс раз-
герметизации стеклопакетов – отрыв 
свинцовой ленты от стекла. Однако 
на определенных участках стеклопаке-
тов адгезия свинцовой ленты и стекла 
были настолько сильными, что отрыв 
происходил с отделением микроско-
пических кусочков стекла, что в свою 
очередь создавало очаги стресса на са-
мом стекле. После воздействия ветро-
вых или термических нагрузок, или их 
комплекса на стекло, которое уже име-
ло в своей структуре сколы – происхо-
дило разрушение наружного стекла. 

Применение инновационных тех-
нологий всегда подразумевает по-
вышенный риск, но в данном слу-
чае, к сожалению, удача отвернулась 
от смелых. На данный момент Фанер-
ный Дворец является одним из самых 
контролируемых инженерных соору-
жений в мире. Для того чтобы не по-
вторилась история 1973 года в каждом 
из 10 тысяч стеклопакетов установле-
ны датчики, которые постоянно пе-
редают информацию относительно 
состояния наружного стекла. Анало-
гичные датчики установлены на всех 
этажах, и они передают информацию 
относительно раскачивания самой 
Башни Хэнкока, приводя в движение 
контргрузы на 58 этаже, которые га-
сят данные колебания.

Семь раз отмерь, один раз отрежь…
Данная история стала поучитель-

ной для многих, но спустя годы, с по-
явлением новых технологий история 
с Фанерным Дворцом имеет все шан-
сы на повторение. Как сделать так, 
чтобы не допустить появление новых 
Фанерных Дворцов в Украине? 

В первую очередь мы должны гово-
рить о комплексном подходе к про-
ектированию. Для того чтобы найти 
оптимальное решение необходимо 
провести всесторонний анализ с точки 
зрения эстетики, долговечности и на-
дежности, экономичности в процессе 
эксплуатации, условий дальнейшей 
эксплуатации, ремонтопригодности 
и, конечно же, безопасности выбран-
ных материалов. При этом очень часто 
достижение описанных выше целей 
требует дополнительных финансовых 
ресурсов, однако данные инвестиции 
окупаются потом сторицей.

Если говорить об эстетике на ста-
дии проектирования в разрезе стекло-
пакетов, то мы должны понимать, 
что внешний вид здания очень сильно 
зависит от того, на каком типе внеш-
него стекла и его толщине, а также 
на каких габаритных размерах стекло-
пакетов мы остановили свой вы-
бор. Самый яркий пример, это ког-
да на первом этапе проектирования 
останавливается выбор на стекле, 
которое имеет достаточно высокий 
коэффициент отражения света, с габа-
ритами стеклопакетов более 2 кв. ме-
тров, и прислушивается к рекоменда-
циям заводов-изготовителей стекла 
и стеклопакетов относительно толщи-
ны наружного стекла, которое необ-
ходимо применить в данном проекте, 
к примеру с толщиной 8 мм. На вто-
ром этапе инвестор для оптимизации 
затрат, начинает поиск альтернатив, 
и находит компании, которые гото-
вы изготовить стеклопакеты задан-
ных размеров, применить выбранное 
стекло, но изготовить их со стеклом 
толщиной 6 мм. Для фасада здания 

площадью 2000 кв. м экономия может 
составить более 10 000 дол. Далее про-
исходит самое интересное, находится 
третья компания, которая обещает 
изготовить все согласно первоначаль-
ного проекта и применить наружное 
стекло толщиной 4 мм, экономия со-
ставляет уже более 15 000 дол. На этом 
этапе все довольны – инвестор, под-
рядчик и, конечно же, та самая «тре-
тья» компания, которая выигрывает 
тендер  на остекление знакового объ-
екта площадью 2 000 кв. м.  Прохо-
дит время и строительство подходит 
к завершению, фасадные работы за-
вершены и объект посещает инвестор. 
Инвестор смотрит на свое детище 
общей стоимостью более 10 млн дол-
ларов, обращает внимание на эффект 
«кривых зеркал», которым обладают 
все стеклопакеты с площадью более 
2 кв. метров, и наружным стеклом 
толщиной 4 мм. Цель – эстетика зда-
ния – не была достигнута. Стоит 
ли экономить 15 000 дол для того что-
бы лишить красивого внешнего вида 
здание стоимостью более 10 млн дол? 
На этот вопрос есть много ответов… 

Для обеспечения долговечно-
сти и надежности стеклопакетов 
в зданиях мы должны быть уверены, 
что они изготовлены согласно тех-
нологических карт, с применением 
материалов, которые прошли все 
необходимые испытания, а также, 
что условия их эксплуатации отвеча-
ют тем, которые были известны и за-
казчику, и изготовителю стеклопаке-
тов. К примеру, компания Глас Трёш 
использует в своей работе только те 
материалы, которые прошли испыта-
ния на долговечность и надежность 
в собственной лаборатории в Швей-
царии. Также отличительной особен-
ностью компании Глас Трёш в Укра-
ине является то, что мы используем 
только те материалы, которые произ-
ведены и разрешены к использованию 
в странах ЕС. Сама технология сбор-
ки стеклопакетов с помощью первич-
ного герметика бутила и вторичного 
герметика полиуретана или силико-
на уже работает более 50 лет, и яв-
ляется на сегодняшний день одной 
из самых проверенных и надежных 
технологий сборки стеклопакетов. 
Ежедневно в процессе производства 
производятся лабораторные исследо-
вания адгезии первичного и вторич-
ного герметика к стеклу и дистанци-
онной рамки, прохождение данных 
тестов позволяет нам быть уверен-
ными в том, что стеклопакеты Глас 
Трёш прослужат не менее 30 услов-
ных лет эксплуатации. В Швейцарии 
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и сегодня успешно эксплуатируются 
стеклопакеты Глас Трёш, возраст ко-
торых перевалил за 50 лет. Однако 
для производителя стеклопакетов 
крайне важно на стадии проектиро-
вания решения получить как можно 
больше информации о том, где будет 
в дальнейшем жить и работать тот 
или иной стеклопакет. 

Здесь речь идет о том, что мо-
жет быть изготовлен качественный 
стеклопакет, но он помещен в такую 
среду, в которой он не сможет быть 
долговечным и надежным. К примеру, 
как мы уже с вами знаем, технология 
производства стеклопакетов методом 
припаивания не плохо себя зареко-
мендовала на стеклопакетах стан-
дартных размеров, с эксплуатацией 
без значительных ветровых нагрузок 
и была фатальной для стеклопаке-
тов больших размеров примененных 
в Фанерном Дворце. Мы должны по-
нимать, что стеклопакет, который 
эксплуатируется на втором этаже 
здания в Киеве и стеклопакет, кото-
рый установлен на 20 этаже здания 
в Киеве, несмотря на одинаковые га-
баритные размеры, испытывают аб-
солютно разные нагрузки, и по своей 
конфигурации должны быть разными. 
Аналогично со стеклопакетами, кото-
рые изготовлены, к примеру в Одессе, 
с высотой над уровнем моря в 40 м, 
и затем транспортированы в горные 
районы страны и эксплуатируют-
ся в районах с высотой более 500 м 
над уровнем моря также не смогут 
обеспечить необходимый уровень на-
дежности и долговечности, более того 
очень часто встречаются случаи когда 
такие стеклопакеты, из-за разницы 
давления, просто разрушаются в мо-
мент транспортировки или монтажа. 
Избежать таких случаев можно только 
при помощи работы всех смежных ор-
ганизаций на стадии проектирования.

Экономичность здания в процессе 
эксплуатации также в значительной 
степени зависит от типа выбранных 
оконных конструкций и типа стекло-
пакета. Здесь мы говорим как о затра-
тах на отопление в зимний период, 
так и о затратах на кондиционирова-
ние здания в летний период. К при-
меру, для цельностеклянных зданий, 
на сегодняшний день, в Украине яв-
ляется недопустимым использование 
простого энергосберегающего стекла 
в качестве основного решения, так 
как применение простого энергосбе-
регающего стекла на южной и запад-
ной стороне фасада приведет к зна-
чительному его перегреву. Для таких 
зданий необходимо применять муль-

тифункциональное стекло, которое 
защитит здание от перегрева в лет-
ний период, а также поможет избе-
жать лишних затрат на отопление 
в зимний период. Правильный выбор 
необходимого мультифункциональ-
ного стекла также важная задача, по-
скольку для разных географических 
районов страны, для зданий с разной 
площадью остекления и разной ори-
ентацией по сторонам света необхо-
димо подбирать оптимальное муль-
тифункциональное стекло, и если 
для одних зданий будет достаточ-
ным мультифункциональное стекло 
с коэффициентом пропускания сол-

нечной энергии 40%, то для другого, 
для того чтобы не допустить перегрев 
здания, необходимо применить муль-
тифункциональное стекло с показа-
телем коэффициента пропускания 
солнечной энергии менее 25%. Таким 
образом, 80% проблем во время экс-
плуатации здания можно избежать 
еще на стадии проектирования. 

Только слаженная работа проект-
ных, строительных, оконных компа-
ний и изготовителей стеклопакетов 
на стадии проектирования, и затем 
на стадии реализации проекта, может 
гарантировать то, что в Украине не бу-
дут появляться Фанерные Дворцы.

Глас Трëш Украина 
Glas Trösch Ukraine, OOO «Укрглас»
www.glastroesch.ua, info@glastroesch.ua

 0 800 30 40 20 
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«Поскольку наша система Super 
Spacer фактически скрывается в об-
щей структуре стеклянного фасада, 
во многих случаях она просто необ-
ходима», - объясняет Йоахим Стосс, 
управляющий директор немецкой 
компании Edgetech Europe GmbH, рас-
положенной в Хайнсберге, пригороде 
Дюссельдорфа. «Отказ от прямого угла 
означает, что стеклянные элементы 
в «органических» зданиях устанавли-
ваются исключительно как штучные, 
уникальные изделия. Создание и уста-
новка тысяч  уникальных энергоэф-
фективных стеклопакетов для одного 
здания возможно только при исполь-
зовании гибких дистанционных рамок 
по множеству причин».

Прошло более 20 лет с тех пор, 
как программное обеспечение CAD 
CATIA впервые использовалось 
для имиджевого проекта – при про-
ектировании титановой внешней обо-

лочки для музея Гуггенхейма в Бильбао. 
Эта программа, которая изначально 
разрабатывалась для использования 
в секторе авиастроения, теперь  неза-
менима и в области стеклянной архи-
тектуры. «Можно с полным основани-
ем утверждать, что сложные здания, 
такие как «Опус» Захи Хадид или даже 
«Музей будущего», строящийся сейчас 
в Дубае, не могли быть реализованы 
без инструментов цифрового проек-
тирования, - объясняет Йоханнес фон 
Венсерски, уполномоченный подпи-
сант в Edgetech Europe GmbH, – поэто-
му компания из Хайнсберга особенно 
гордится тем, что она стала «первым 
выбором» для подобных проектов».

▌Стеклянные фасады с 
двойной кривизной на 
Эйфелевой башне
Дипломированный математик 

Заха Хадид знала, какое бремя она 

возлагает на последователей своими 
проектами, какую планку ставит. Те-
перь и другие архитекторы все чаще 
используют помощь математиков 
для реализации сложных форм. От-
носительно недавно родившаяся дис-
циплина «архитектурная геометрия» 
сыграла роль и в последней рекон-
струкции Эйфелевой башни, которая 
была завершена в 2014 году. Одно 
из ключевых требований, предъяв-
ляемых к первой из трех смотровых 
площадок, подлежащих реконструк-
ции на высоте 57,6 метров, было 
сделать ее более привлекательным 
для посетителей. Проект, предостав-
ленный парижским офисом Moatti-
Riviére, стал победителем архитектур-
ного конкурса.

Павильон Густава Эйфеля и Пави-
льон Ферри с музеем, информацион-
ная и сервисная зоны, расположенные 
между двумя колоннами башни, были 

SUPER SPACER® И ВЫСШАЯ 
МАТЕМАТИКА ЭСТЕТИКИ

Дигитализация изменила архитектуру. Уже созданы здания и фасады, которые были бы невозможны без 
3D-проектирования и компьютерных алгоритмов. Благодаря своей гибкости дистанционная система Super 
Spacer®, изготовленная из конструкционной пены, используется даже на самых «чистых» стеклянных фаса-
дах свободной формы, построенных в последнее десятилетие.

 © L.Herbrecht
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реконструированы. Стеклянный фа-
сад ресторана 58 Tour Eiffel был при-
веден в соответствие с уже существу-
ющими в двух других павильонах. 
Стеклянные поверхности, обращен-
ные внутрь и снаружи, стеклянный 
пол площадью 130 квадратных ме-
тров, открывающий вид на Марсово 
поле ниже, и окружающая стеклян-
ная балюстрада высотой 2,5 метра 
вряд ли могут быть рекомендованы 
для людей, страдающих от сильного 
головокружения, но  все остальные 
посетители в восторге от максималь-
ной прозрачности во всех направле-
ниях. Стеклянные фасады павильо-
нов с двойным изгибом следуют углу 
наклона колонн башни – 17 градусов.

Естественно, стеклянный фасад вы-
сотой восемь метров и шириной более 
20 метров, вогнутый и выпуклый од-
новременно, не мог быть изготовлен 
как одно целое. Для моделирования 
отдельных панелей поверхность сво-
бодной формы была разделена на от-
дельные криволинейные участки по-
верхности в соответствии с принципом 
дискретизации, который, естественно, 
не дает каких-либо измеримых пере-
падов на линиях соединений. Дважды 
изогнутые стеклянные элементы долж-
ны были быть  исключены по сообра-
жениям экономии, и, таким образом 
планировщики фасадов RFR Paris выш-
ли на команду Evolute GmbH во главе 
с профессором Хельмутом Поттма-
ном. Оптимизация алгоритмов расчета 
в конечном итоге привела к «мозаике» 
из относительно простых цилиндри-
чески изогнутых прямоугольных эле-
ментов, которые могли быть экономно 
изготовлены на современном оборудо-
вании для гибки стекла.

Чтобы удовлетворить запросы 
по энергосбережению, фасадная ком-
пания HEFI в Страсбурге выбрала 
изолирующие стеклянные элемен-
ты из качественного гнутого стекла 
от итальянских специалистов по гиб-
ке стекла SUNGLASS s.r.l., используя 
Super Spacer® TriSealTM Premium Plus 
в качестве дистанции. Для уверенно-
сти, что фасады выдержат значитель-
ные ветровые нагрузки на Эйфеле-
вой башне и воздействие различных 
климатических нагрузок на краевое 
уплотнение, панели были смоделиро-
ваны с использованием метода конеч-
ных элементов, а подгонка панелей 
была проверена с помощью 3D-ска-
нера после установки. 

«Гибкая дистанция  адаптируется 
к любому изгибу стекла, - объясняет 
Кристоф Рубел, технический эксперт 
Edgetech Europe GmbH. - Это снижа-

Первый уровень Эйфелевой башни. Стеклянные фасады двойной кривизны были 
реализованы простыми цилиндрически изогнутыми прямоугольными элементами

 © L.Herbrecht
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ет напряжения на краю стеклянной 
панели, вызванные температурными 
и барометрическими изменениями. 
В результате достигается более высо-
кий уровень прочности и газонепро-
ницаемости, чем в системах с исполь-
зованием жестких дистанций».

▌ Окна в форме каллиграфи-
ческих орнаментов
Многие эксперты считают «Музей  

будущего», который в настоящее 
время строится в Дубае, самым 
сложным зданием в мире. Ожида-
ется, что после его открытия в 2019 
году он станет домом инноваций 
и зрелища – от науки и медицины 
до архитектуры и дизайна. Здание 
тороидальной формы с поражающим 
воображение проемом в центре, было 
спроектировано Шоном Киллой 
из Killa Design. BuroHappold отвеча-

ет за инжиниринг, BAM International 
за строительство, а AFFAN Innovative 
Structures – за фасад из нержавею-
щей стали, армированной волокном, 
который прорезан тысячами окон,  
изготовленных на заказ, придающих 
ему уникальную каллиграфическую 
орнаментальную форму. По словам 
Шона Килла, фэн-шуй был вдох-
новением для дизайна. В фэн-шуй 
круглые формы символизируют 
плодородие земли, безграничность 
неба и пустоту между ними – неиз-
вестность, а в широком смысле – бу-
дущее. Арабские орнаменты окон-
ных проемов воспроизводят цитаты 
правителя Дубая и основателя му-
зея – шейха Мухаммеда бин Рашида  
Аль Мактума.

«Трехмерная форма представ-
ляет собой беспрецедентную про-
блему во всех смыслах, - объясняет 
Фернандо Моранте, технический 
директор AFFAN. - Даже если вы 
проектировали навесные фасады де-
сятилетиями, вы всегда начинаете 
с нуля, работая над таким проектом». 
Для таких случаев не было предусмо-
трено никаких действующих норм 
и стандартов – начиная с пожарной 
безопасности, поэтому AFFAN раз-
работала специальный, сверхлегкий 
композит для наружного покры-
тия, который прошел все испытания 

О компании Edgetech Europe GmbH

Гибкие спейсерные системы на основе пены Edgetech Super Spacer ® - энер-
госберегающие, эффективные теплые дистанционные рамки в стеклопакетах. 
Они значительно сокращают потери энергии, в значительной степени предот-
вращают конденсацию, а также продлевают срок службы окна. В среднем, бо-
лее 300 миллионов метров таких спейсеров ежнгодно продаются в более чем 
90 странах по всему миру.

Edgetech Europe GmbH, расположенная в Гайнсберге (Германия), является 
дочерней компанией Quanex Building Products Corporation, ведущего мирово-
го поставщика энергосберегающих технологий, производящего, в чатности, 
оконные и дверные профильные системы, краевые уплотнения для фотоэлек-
трических модулей, деревянные полы и потолки, а также оконные и дверные 
решетки с головным офисом в Хьюстоне, штат Техас (США). Edgetech / Quanex 
является крупнейшим в мире производителем дистанционных рамок.

Edgetech Europe GmbH - обеспечивает продажи для рынков континенталь-
ной Европы и производство на одном из трех мировых заводов по произ-
водству Edgetech. Команда состоит из 450 сотрудников, на заводе работает  
16 экструдеров.

Вы можете получить дополнительную информацию о Super Spacer ®, системах 
и технологиях Warm Edge Edgetech здесь: www.superspacer.com 

Каждый из изолирующих стеклянных элементов весит 950 килограмм  © L.Herbrecht
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Представитель в Украине:
Ежи Яник 
Тел.: + 48 (0)503.035605
E-mail: g.janik@edgetech-europe.com

Edgetech Europe GmbH
Гладбахер Штрасе, 23,
52525 Хайнсберг, Германия
Тел.:  +49 (0)2452.96491.0
Email: info@edgetech-europe.com
www.superspacer.com

на пожарную безопасность с исполь-
зованием напыляющихся красок. Не 
только с точки зрения высокотехно-
логичного строительного материала, 
но и с точки зрения сложной трех-
мерной конструкции с использова-
нием CATIA, заимствовалось  множе-
ство идей из авиационного сектора. 
«В доцифровую эпоху вы не смогли 
бы спроектировать это поразитель-
ное здание», - уверенно заявляет Фер-
нандо Моранте.

Около 7000 стеклопакетов, каж-
дый из которых имеет уникальную 
форму, встроены во внешнюю обо-
лочку – как и 36 тысяч погонных ме-
тров Edgetech Super Spacer® TriSealTM 
Premium Plus. Фернандо Моранте 
говорит на собственном опыте: «Так 
как мы десять лет назад впервые ис-
пользовали Super Spacer для изго-
товления стеклопакетов произволь-
ной формы в мечети Шейха Зайда 
в Абу-Даби, у нас не было никаких 
проблем с остеклением. Для меня 
Super Spacer был продуктом “GO 
TO!”, которому с самого начала была 
отведена ключевая роль в реализа-
ции «Музея будущего». Благодаря 
гибкости этого материала мы можем 
выйти за пределы того, что до этого 
казалось технологически неосуще-
ствимым. Используя жесткие дистан-
ции, было бы практически невозмож-

но создать окна настолько идеальной 
и индивидуальной формы со столь 
сложной конфигурацией, - продол-
жает Фернандо Моранте, - тем более, 
что требования к качеству чрезвы-
чайно высоки, что и неудивительно 
для здания, которое будет устанавли-
вать стандарты во всех отношениях». 

Фернандо Моранте уверен: после от-
крытия в 2019 году, музей станет од-
ним из самых знаковых сооружений, 
соответствующих наследию и мечтам, 
оставленных шейхом Мухаммедом

Перевел с английского 
 архитектор Иван Пономаренко 

7 000 фасонных изолирующих стеклянных элементов формируют обзорную зону и свод в  Музее будущего в Дубае, 
а армированная фиброволокном  нержавеющая сталь образует фасад, площадью 18 000 кв.м

Окна в форме арабских символов
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Юрій Щирін
Директор «Агентства  

Індустріального маркетингу»

▌Дослідження ринку флоат 
та листового скла з деталі-
зацією та сегментацією
Сьогодні на ринку маркетингових 

послуг є досить велика кількість ком-

паній, які пропонують сервіс аналізу 
В2В ринків будівельної галузі. Але 
таких, які в цьому бізнесі досить дав-
но, і мають не аби який досвід у цій 
темі досліджень й потужну коман-

ду – небагато. А тих, що мають по-
стійних партнерів та клієнтів, біль-
шість з яких міжнародні компанії і 
конгломерати, та широкий портфель 
своїх продуктів – ще менше. І серед 
них лише єдина компанія, якій ми, 
як професійне видання, довіряємо 
розповідати нашим читачам про стан 
справ у певних сферах. Так, це все 
про Агентство Індустріального Мар-
кетингу (AIM), компанію, завдяки 
якій ми сьогодні вам розповідаємо 
про тенденції на ринку флоат та ін-
ших видів листового скла.

▌Динаміка та загальний  
обсяг ринку флоат скла 
2009 – 2018 рр.
Аналізуючи приведені дані ми чіт-

ко бачимо, що після мінімального 
показника 2015 року ринок листового 
скла показує кількарічне зростання. 
2018 рік не став виключенням, про-
тягом року спостерігалося незначне 
зростання із збільшенням динаміки 
на кінець літа до 14%, проте на кінець 
року темпи зменшилися, і ми прогно-

ДОСЛІДЖЕННЯ РИНКУ ФЛОАТ СКЛА В УКРАЇНІ
Динаміка розвитку, тенденції, результати

Промислові ринки в Україні загалом у 2018 році показали непогані показники, враховую-
чи те, що рік був непростий, і будівельна галузь у 2017 році показала досить значне зро-
стання, і у 2018 році потрібно було витримати темп. Але не все сталося, як бажалося, 
і без сюрпризів не обійшлося.
Галузь листового та флоат скла не перестає зростати починаючи із 2015 року, коли ми 
відмічали нижню точку кількарічного спаду. Минулий 2018 рік не став виключенням. 
Маємо загальний приріст у галузі близько 3-5%. Так, це гарна новина, але вона не сто-
сується віконного ринку. Чому, спитаєте ви, якщо загалом галузь зростає, а левова част-
ка флоат скла використовується саме у віконній галузі? Так, це дійсно правда, але муси-
мо зазначити, що у скляній галузі саме у 2018 році відбувся певний перерозподіл часток 
використання скла, і на жаль не на користь саме віконного ринку. Збільшилися частки 
у автомобільній, меблевій, інтер’єрній та деяких інших сферах застосування, де можна 
відзначити зростання використання, зокрема, скла менших товщин (2-3,5 мм), частко-

во безпечного скла збільшених товщин (5+ мм) та ін. Ще одним із показників являється зменшення частки енер-
гоефективного (теплозберігаючого) скла у загальному обсязі імпорту для внутрішнього споживання. І це тільки 
деякі непрямі показники, які чітко дають зрозуміти, що віконна галузь незначним чином, але все ж таки просіла.

Графік 1. Динаміка та загальний обсяг ринку флоат скла 2009 – 2018 рр.
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зуємо річний об’єм на рівні близько 
35 млн кв. метрів, що переважає ми-
нулорічний рівень на 3%. 

Ми також спостерігаємо за ринком 
склопакетів, і якщо говорити про ди-
наміку останнього, то маємо зазна-
чити спад в даному сегменті до 15% 
порівняно с 2017 роком. Якщо раніше 
чітко спостерігалася пряма залеж-
ність між ринком і обсягом флоат 
скла і ринком склопакетів, то зараз 
ця залежність значно зменшилась, 
як ми відмічали вище. Тобто обсяг 
ринку скла збільшився, а обсяг ви-
робництва склопакетів зменшився. 
Причиною цьому, окрім перерозподі-
лу сфер використання скла, ми також 
вважаємо комплексне зменшення 
виробництва віконних конструкцій 
у 2018 році. Більш детально це питан-
ня розглянемо у графіках з розподілу 
за видами скла.

▌Динаміка ринку скла з 
розподілом за видами  
2009 – 2018 рр.
На цьому графіку хотілося б зроби-

ти акцент на аналізі кількості флоат 
скла із покриттям. Ми спостерігали 
тенденцію постійного зростання з 
2009 року частки скла із покриттям, 
зокрема теплозберігаючого скла, 
мультифункціонального та сонцеза-
хисного. На жаль, 2018 рік став виклю-
ченням, і спостерігається незначне 
зменшення, приблизно на 4%, част-
ки внутрішнього споживання скла 
з покриттям, що є логічним на фоні 
стагнуючого ринку вікон. Також до-
датковим важелем зменшення частки 
внутрішнього ринку скла з покрит-
тям є досить значний його реекспорт 
в інші країни, зокрема до Туреччини. 
Тобто ми спочатку імпортуємо таке 
скло, а потім експортуємо (перепро-
даємо) в інші країни. І частка такого 
реекспорту у 2018 році виявилась до-
сить значною, близько 10% від усього 
імпортованого скла з покриттям.

Цікавим фактом на ринку скла з по-
криттям є суттєве збільшення частки 
імпорту від постачальника «Гомель-
стекло» (Республіка Білорусь). Біло-
руський виробник вже кілька років є 
лідером з поставок флоат скла, а після 
запуску у 2017 році лінії з виробни-
цтва скла з покриттям, «Гомельстекло» 
розпочав завоювання своєї частки 
на новому для себе ринку. У 2017 році 
частка поставок скла з покриттям від 
«Гомельстекло»  складала 8%, а у 2018 
році вона вже сягнула  25%. Відповід-
но, частку втратили інші постачаль-
ники скла з покриттям, перш за все, 
Pilkington та «Салаватстекло». Ми 

прогнозуємо, що у наступному році 
частка «Гомельстекло» продовжить 
збільшуватися. Загалом, близько 93% 
усього імпорту флоат скла з покрит-
тям (тобто енергозберігаючого, сон-
цезахисного і мультифункціонального 
скла) забезпечують лише три компанії.

▌Динаміка скла з покриттям 
за групами 2015 – 2018 рр.
Найбільш поширене скло у цьому 

сегменті – теплозберігаюче, але най-
кращу динаміку зростання за останні 
4 роки показує саме мультифункціо-
нальне скло – більш ніж 30% тільки 
у 2018 році. Мультифункціональне 
скло поєднує в собі функцію захисту 
від сонячних променів, має високий 
коефіцієнт теплозбереження та гарні 
характеристики світлопропускання. 
Тому цей універсальний продукт, 
хоча є дещо дорожчим від інших ви-

дів скла з покриттям, набуває все 
більшого поширення. Мультифункці-
ональне скло, завдяки своїм власти-
востям, захистом від спеки влітку та 
збереженням тепла взимку  забезпе-
чує більшу ефективність, ніж у зви-
чайного теплозберігаючого скла.

▌Динаміка ринку безпечно-
го скла 2017 – 2018 рр.
В цьому сегменті скла необхідно 

відзначити однозначну тенденцію 
на збільшення експорту відповідних 
продуктів. Звісно, цей вид скла виго-
товляється переважно з імпортного 
скла, але завдяки нашим вітчизняним 
потужностям ми змогли збільшити 
експорт загартованого та ламінова-
ного скла майже на 46% порівняно 
із 2017 роком. Разом з тим, на фоні 
зростаючого виробництва і експор-
ту безпечного скла внутрішній ри-

Графік 2. Динаміка ринку скла з розподілом за видами 2009 – 2018 рр.

Графік 2.1. Динаміка ринку скла з розподілом за видами за країнами походження 
2009 – 2018 рр.

№74 (4) 2018

63

ИССЛЕДОВАНИЕ РЫНКА СТЕКЛА



нок просів приблизно на 9%. Якщо 
говорити про ринок безпечного скла 
в цілому, то левова частка кінцевого 
продукту це загартоване скло (близь-
ко 97%), а решта, це ламіноване скло 
(триплекс) близько 3%. Такі цифри 
обумовлені технологічними особли-
востями виробництва продуктів: 
виробництво триплекса технічно 
складніший процес, ніж виробництво 
загартованого скла, і ринок викори-
стання триплексу значно вужчий. 

▌ Імпорт флоат скла в розрізі 
ТМ, 2016 – 2018 рр.
Вже досить тривалий час безза-

перечним лідером є компанія «Го-
мельстекло» (Республіка Білорусь), 
яка забезпечує близько 40% імпорту 
всього флоат скла. Guardian з Ро-
сії зменшила частку, розділивши 
в 2018 році друге місце з компанією 
CASPIAN CRYSTAL CLEAR. Інша сім-
ка компаній-імпортерів: SISECAM, 
Pilkington, SALAVATSTEKLO, AGC, 
Glas Trösch, SAINT-GOBAIN та 
SARATOVSTROYSTEKLO, які майже 
не змінили своїх ринкових позицій. 
В загальному, потрібно зазначити, що 
левова частка поставок флоат скла 
відбувається з Росії та Білорусі – май-
же 90%. Це зумовлено, першочергово, 
суттєвою девальвацією місцевих ва-
лют та, відповідно, ціновою прива-
бливістю продукції.

 

▌Імпорт скла з покриттям в 
розрізі ТМ, 2016 – 2018 рр.
Тут також, як вже ми відзнача-

ли вище, спостерігається тенденція 
збільшення частки компанії  «Гомель-
стекло» – до 25% у 2018 році. Але од-
нозначним лідером скла з покриттям 
лишається компанія Guardian, яка 
забезпечує більше половини імпорту 
цього виду продукції.

▌Тенденції на 2019 рік
Однією із основних тенденцій 

у 2019 році буде збільшення частки 
мультифункціонального скла і змен-
шення частки простого флоат скла. 
Для цього є всі необхідні ринкові 
передумови. Загальний обсяг ринку 
також має збільшитись, але не сут-
тєво, до 10%. Також будуть зростати 
високотехнологічні та енергозберіга-
ючі продукти. Всі ці прогнози реальні 
за умов стабільної економічної та по-
літичної ситуації в країни.

Текст: Сергій Кожевніков
Дані для аналізу: 

«Агенство Індустріального Маркетингу»
Юрій Щирін, Роман Гладуненко

Графік 3. Динаміка скла з покриттям за групами 2015 – 2018 рр.

Графік 4. Динаміка ринку безпечного скла 2017 – 2018 рр.

Графік 5. Імпорт листового скла   
в розрізі ТМ, 2016 – 2018 рр.

Графік 6. Імпорт скла з покриттям  
в розрізі ТМ, 2016 – 2018 рр.
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Красивый дом требует красивые окна. 
Для тех, кто ценит эстетический облик 
своих жилых помещений, VORNE пред-
лагает систему скрытых петель.

Система скрытых петель VORNE это:
• Эстетичность.
• Безопасность.
• Прочность и эргономичность.
• Простая установка.
• Защитное покрытие.

▌ЭСТЕТИЧНОСТЬ
Все компоненты системы  находят-

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

▌БЕЗОПАСНОСТЬ
Система скрытых петель  VORNE 

обеспечивает полную изоляцию 
от ветра, дождя и пыли. При интен-
сивной циркуляции воздуха, система 
безопасности предотвращает сбой 
и повреждение створки в откидном 

СИСТЕМА СКРЫТЫХ ПЕТЕЛЬ: ЭСТЕТИЧНОСТЬ. 
БЕЗОПАСНОСТЬ. ПРОЧНОСТЬ

Компания VORNE не останавливается на достигнутом и продолжает радовать новшествами.  Постоянно 
разрабатываются инновационные механизмы и приспособления для комфорта и улучшения эстетического 
восприятия окна.
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положении. Ограничитель поворота 
на 90 градусов защищает от внезап-
ных захлопываний, а блокиратор- 
микролифт предотвращает откиды-
вание створки поворотно-откидного 
окна из распашного положения. Пет-
ли, скрытые в профиле, обеспечива-
ют дополнительную защиту от взло-
ма. Защитные цапфы расположенные 
на верхней части рамы и регулировка 
прижима створки к раме находяща-
яся в верхних ножницах идеально 
подходит для защиты жилых поме-
щений. Защитные грибоподобные 
цапфы системы Vorne обеспечивают 
безопасность на высоком уровне так 
как механизм имеет лучшую стой-
кость к механическим воздействиям.   

 

▌ПРОЧНОСТЬ И ЭРГОНО-
МИЧНОСТЬ
Угол открытия до 100 градусов 

обеспечивает широкий угол обзора. 

Грузоподъемность до 100 кг. Система 
скрытых петель VORNE применима 
к профилям как из ПВХ так и из дре-
весины и алюминия (16 мм).

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

▌ПРОСТАЯ УСТАНОВКА
Скрытая петлевая система Vorne 

используется с меньшим количе-
ством компонентов, соответственно 
установка происходит легче и бы-
стрее. Скрытые петли позволяют 
без проблем монтировать створку 
одному человеку. Возможность ре-
гулировки всех частей одним клю-
чом. Нет необходимости в сверле-
нии на видимых поверхностях окна.

▌ЗАЩИТНОЕ ПОКРЫТИЕ
Группа петель находится в про-

фильных каналах там, где они не по-
вреждаются. Коррозионно стойкие 
скрытые петли Vorne обеспечивают 
долговечность со специальным по-
крытием, выполненным с использо-
ванием нанотехнологий.

Система скрытых петель VORNE 
позволяет осуществить любые твор-
ческие фантазии и самые смелые ди-
зайнерские решения.

«Ворне Оконные  
и Дверные Системы» 
г. Киев, ул. Сырецкая, 31, оф. 26
e-mail: support@vorne.ua
Тел/факс: +38 (044) 362-46-81
http://www.vorne.ua

№74 (4) 2018

ФУРНИТУРА

67



При выборе и заказе энергосберега-
ющих окон стоит учитывать несколь-
ко факторов. На теплоизоляционные 
свойства окна влияет количество камер 
стеклопакета, тип стекла, ширина и ко-
личество воздушных камер профиля, 
качественный монтаж, а также правиль-
но подобранная оконная фурнитура.

В данной статье мы подробно 
остановимся на рекомендациях 

по оконной фурнитуре, о которой 
в сети – не так много информацион-
ных материалов, в отличие от инфор-
мации по особенностям стеклопакета 
и профиля для энергосберегающего 
окна. 

Материалы представлены компа-
нией AXOR INDUSTRY – заводом 
№1 в Украине по производству фур-
нитуры для окон и дверей. 

▌Энергосберегающие свой-
ства оконной фурнитуры
Фурнитура – это не только оконная 

ручка и декоративные накладки на пет-
ли. Это сложный механизм, состоя-
щий из более десятка деталей, кото-
рый позволяет открывать, закрывать 
окна, а также переводить их в режим 
проветривания. Кроме того, именно 
от качества, надежности и функцио-
нальности оконной фурнитуры может 
зависеть герметичность окна (плот-
ность прилегания створок к оконной 
раме), а также долговечность работы 
всей оконной конструкции.

▶ Какие основные особенности 
фурнитуры для энергосберегающих 
окон?

Энергосберегающие окна, в силу 
своего конструктива (2-х и 3-х камер-
ные стеклопакеты с повышенными 
техническими и функциональными 
параметрами) имеют больший вес, 
в отличие от обычных металлопла-
стиковых окон. При этом такие окна 
должны все также легко открываться, 

ЭНЕРГОСБЕРЕГАЮЩИЕ ОКНА:  
ВАЖНАЯ РОЛЬ ОКОННОЙ ФУРНИТУРЫ
Энергосберегающие окна уже давно стали неотъемлемым звеном утепления домов и квартир. Вложенные сред-
ства в «тёплые» окна заметно окупаются, сохраняя тепло в доме даже в сильные морозы или, что особенно за-
метно, в переходное время года, когда еще нет или уже отключено отопление. И главное – энергосберегающие окна 
при комплексном утеплении домов или квартир позволяют существенно экономить на коммунальных платежах.

Фурнитура в металлопластиковом окне играет большое значение

Эффект энергосберегающего окна
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закрываться и откидываться на про-
ветривание, обладать необходимой 
герметичностью и не «провисать» со 
временем. С этой задачей справится 
только качественная оконная фурни-
тура надежного производителя.

Более того, если речь идет об энер-
госберегающих окнах нестандартных 
размеров (например, фасадные окна, 
витражи, балконные двери для част-
ных домов, коттеджей, таунхаусов), 
то внимание к оконной фурнитуре 
в данном случае наиболее присталь-
ное. В частности, стоит обращать 
внимание на петлевую группу фур-
нитуры, рекомендуется использовать 
усиленную для тяжёлых, габаритных 
створок с весом до 130 кг и выше. 

Также важно при комплектации 
таких окон устанавливать дополни-
тельный элемент фурнитуры – ми-
кролифт-блокиратор. «Микролифт» 
приподнимает створку и нейтрали-
зует тяжесть ее веса в ходе эксплуа-
тации окна, что не допускает «прови-
сания» створки со временем. Вторая 
функция этого элемента – «блокира-
тор», который предотвращает оши-
бочное одновременное открывание 
створки в положение «откинуто-от-
крыто» при неправильном повороте 
ручки. Таким образом, даже очень тя-
жёлое по весу окно будет легко и кор-
ректно работать. 

▶ Что влияет на герметичность 
окна и что такое плотный прижим?

Герметичность металлопластико-
вого окна во многом зависит от плот-
ности прижима створки к оконной 
раме. 

Если говорить об оконной фурни-
туре – прижим створки окна к раме 

осуществляется благодаря работе 
парных элементов (цапфы + ответ-
ные пластины) – так называемые 
точки прижима. Количество таких 
прижимных точек в окне в основ-
ном зависит от высотности здания 
и климатической зоны, где находит-
ся здание, и должно соответствовать 
требованиям нормативной базы. Эти 
требования учитываются застройщи-
ком при проектировании и остекле-
нии высотных зданий. 

При частной замене окон на новые, 
в особенности на энергосберегающие, 
стоит обратить внимание на этот мо-
мент отдельно. Особенно, если необ-
ходимо установить энергосберегаю-
щие окна для остекления квартиры, 
расположенной на верхних этажах 
высотного здания. Или провести 
остекление дома/коттеджа, который 
находится в регионе с повышенными 
ветровыми нагрузками (например, 
в прибрежной зоне). 

Также стоит учитывать, что на плот-
ность прижима окна к раме влияют 
и другие комплектующие окна, на-
пример, уплотнитель. Качествен-
ный уплотнитель прослужит дольше 
и обеспечит большую герметичность 
оконной конструкции. 

Важно! В ходе эксплуатации окна раз 
в год стоит очищать от пыли и грязи 
фурнитурные элементы окна и уплот-
нитель, а также смазывать активные де-
тали фурнитуры специальным машин-
ным маслом. Кроме того, фурнитурные 
элементы (цапфы) стоит со временем 
регулировать. Так фурнитура и уплот-
нитель прослужит дольше и обеспечит 
необходимую герметичность. 

К вопросу удобства использования 
окон в регионах, где повышенные ве-
тровые нагрузки, стоит сказать также 
о специальной системе First Tilt (Tilt 
First). Многие жители квартир вы-
сотных зданий сталкиваются с про-
блемой резкого распахивания окна 

Плотный прижим створки окна к раме – герметичность оконной конструкции

Микролифт-блокиратор: приподнимает створку и нейтрализует 
тяжесть ее веса в ходе эксплуатации окна 
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от сильного ветра, когда пытаются 
откинуть окно на проветривание. Это 
происходит потому что перед режи-
мом проветривания в обычном окне 
первое положение – открывание. 
Окно с системой AXOR First Tilt 
с первоочередным режимом прове-
тривания решает данную проблему.

▶ Как проветривать комнату 
и не терять драгоценное тепло  
в помещении? 

Выбирая энергосберегающие 
оконные конструкции, не стоит за-
бывать о необходимой циркуляции 
воздуха в помещении. Ведь приток 
кислорода необходим для всего жи-
вого. Особенно нехватку кислорода 
чувствуют пожилые люди, дети, рас-
тения и домашние животные. Кроме 
того, когда в помещении продолжи-
тельное время нет притока свежего 

воздуха, появляется затхлый запах 
и повышенная влажность, что мо-
жет привести к появлению плесени 
или грибка…

Но как же сохранить драгоценное 
тепло и не пустить холод в поме-
щение, особенно в лютые морозы? 
Что делать, ведь, открывая окно 
на проветривание, мы нейтрализу-
ем все теплоизоляционные функции 
энергосберегающего окна?   

Специально для решения такой 
задачи был разработан дополнитель-
ный элемент оконной фурнитуры 
«микрощелевое проветривание». Это 
небольшая деталь оконной фурни-
туры, благодаря которой при пово-
роте оконной ручки вверх под углом 
45 градусов, образуется небольшой 
зазор между рамой и створкой раз-
мером в 6 мм. Этой щели вполне до-
статочно, чтобы получать приток 

свежего воздуха зимой и при этом 
не терять драгоценное тепло в доме. 

Важно! Элемент фурнитуры «микро-
щелевое проветривание» можно смон-
тировать как при производстве нового 
окна, так и установить на уже установ-
ленное окно или балконную дверь. 

▶ Комплексный подход – играет 
большое значение!

В данной статье мы описали лишь ос-
новную, самую востребованную, часть 
возможностей и особенностей окон-
ной фурнитуры – те характеристики, 
которые во многом влияют на защиту 
дома от теплопотерь и способны со-
здать комфортный микроклимат в по-
мещении даже в лютые морозы.

Подытожим: качественная, пра-
вильно подобранная оконная фурни-
тура – это комфорт в использовании, 
долговечность всего механизма и вы-
годное вложение в семейный бюджет 
вместе с другими элементами энер-
госберегающего окна. 

В совокупности, все детали окон-
ной конструкции при правильном 
«тёплом» монтаже могут принести 
максимальную отдачу, а именно: 
создать комфортную температуру 
в доме в любую погоду и помочь со-
хранить семейный бюджет.

ООО «АКСОР ИНДАСТРИ» 
г. Днипро, пр. Труда, 32.
тел.  +38 (056) 794 07 66
www.axorindustry.com  

Микрощелевое проветривание: приток свежего воздуха и минимум теплопотерь
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ОКОННЫЙ РЫНОК УКРАИНЫ.
ИТОГИ 2018 ГОДА
Мнения экспертов и участников рынка
«Кто мы? Откуда мы? И куда мы идем?» 
Под таким девизом известный писатель Ден Браун начинал свой бестселлер «Происхождение».

В целом такая же идея была заложена и в наш заочный 
круглый стол «Оконный рынок Украины. Итоги 2018 года. 
Мнения экспертов и участников рынка», задачей которого 
было собрать мнения основных и самых активных участни-
ков рынка и разобраться в достаточно неоднозначной ситу-
ации, которая сложилась на оконном рынке в 2018 году.

Дело в том, что когда рынок растет, развивается, 
то в принципе, и вопросов особо не возникает, кроме од-

ного – на сколько рынок вырос, и какие тенденции на нем 
присутствуют. Но уже в апреле участники осторожно на-
чали прогнозировать не очень утешительную динамику 
развития рынка в 2018 году. 

Прежде всего начнем с провальной весны, когда по- 
хорошему рынок заработал на полную чуть ли не в конце 
апреля, когда в 2017 все отлично работали практически 
всю зиму. Далее было активное лето, и снова провал в са-
мый «оконный сезон» в ноябре. В итоге почти три месяца 
были крайне неудачными.

Далее следует сокращение рынка строительства. Го-
сударственная служба статистики Украины в ноябре 
сообщила, что за 9 месяцев 2018 года общая площадь 
построенных в столице квадратных метров резко сокра-
тилась. Объемы строительства жилья в Киеве упали до  
616,2 тыс. кв. м – это на 40,8% меньше, чем за соответству-
ющий период прошлого 2017 года.

В Киевской области за указанный период построили 
976,1 тыс. кв. м жилья. Это на 16,1% меньше, чем в 2017 
году. В целом по стране построили 5,54 миллионов кв. м, 
что по сравнению с январем-сентябрем 2017 года меньше 
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на 14,3%. Данные на начало января 2019 года официаль-
но пока не представлены, но по прогнозам цифры долж-
ны стать еще ниже. Также наблюдается значительное  
сокращение реализации проектов строительства социаль-
ного жилья.

Государственные программы финансирования как стро-
ительства так и проектов энергомодернизации, к сожале-
нию, в основном не работают, либо работают, но слабо, 
с почти нулевым бюджетом. Программа ЕБРР IQ energy 
также ввела ряд ограничений по коттеджному осте-
клению, и сократила свой портфель банков-партнеров. 
Но при этом начала активно работать с ОСББ с привлече-
нием финансирования городских бюджетов. 

Несколько слов хотелось сказать о месячном военном по-
ложении в Украине. Если говорить кратко – то оно, по мне-
нию экспертов строительного и оконного рынка, никак 
не повлияло на ход событий в отрасли. Была легкая паника 
3-4 дня, а потом все заработало в обычном режиме. 

Ну и не стоит забывать, что 2017 год был уж слишком хо-
рош, в смысле роста объемов, положительной динамики, 
и остальных факторов. И чтобы сохранить такие резуль-
таты в 2018 году нужно было прыгнуть «выше головы»,  
или, другими словами,  необходимо было иметь поддерж-
ку государства и хорошую социально-экономическую 
и политическую ситуацию в стране. Но ни того, ни дру-
гого в полной мере мы, к сожалению, так и не получили. 

И сегодня имеем то, что имеем.
Теперь вернемся к нашему материалу. Он создавался 

для того, чтобы ознакомившись с мнениями участников 
рынка, представить себе общую картину состояния окон-
ного рынка Украины. Для этого всем участникам круглого 
стола мы задали три вопроса:

1. Как вы оцениваете состояние и динамику разви-
тия оконного рынка в 2018 году? Каковы, по ва-
шему мнению, причины такого развития? Какой, 
по вашему мнению, объем рынка окон (млн штук).

2. Насколько ваша компания выполнила поставлен-
ные планы продаж на 2018 год учитывая ситуа-
цию на рынке (падение/рост).

3. Что из продуктов в этом году продавалось наи-
лучшим образом? (с учетом деления на «эконом», 
«средний», «премиум» сегмент).

4. Какие перспективы развития рынка в 2019 году?
Полученные ответы мы публикуем в этом материале.
Для общего понимания ситуации, мы также приводим 

немного статистики по развитию рынков Польши и Гер-
мании, где последняя представлена графиком развития 
оконного рынка металлопластиковых, алюминиевых и де-
ревянных окон за последние 25 лет! Рынок Польши боль-
ше представлен в разрезе своей экспортной составляю-
щей. Ну и график по рынку Украины с предварительным 
результатом по 2018 году.
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Компания «Маядо» TM Wintech, TM ACCADO

Альпаслан Ешильюрт
Коммерческий директор 

1. Если начать с анализа 
прошлого года, то есть 
2017, то он был результа-
тивным как для нас, так 
и для всего рынка  
в целом. Если сказать точ-
нее, это был достаточно 
резкий объемный скачок 
для всего строительного 
рынка в целом. Отрасль 
ПВХ экструзии оценива-
лась в 100-110 тыс. тонн, 
где наша компания зани-
мала долю около 20%. 
Мы рассчитывали, что  
2018 год будет таким же 
результативным, но этого, 
к сожалению, не произо-
шло. Мы наблюдали спад 
продаж в апреле и в ноя-

бре 2018, это обычно высокий сезон, и в это время идут самые 
активные продажи. Но ситуация оказалась неста- 
бильной, и практически все игроки рынка по ПВХ экструзии 
отмечали спад продаж до 15%. В чем причина такого спада, 
очень сложно сказать. Возможно, частично из-за объявления 
военного положения в определенных районах нашей страны, 
возможно повлияли грядущие выборные кампании, вслед-
ствие произошел отток капитала из строительной отрасли, 
возможно частичное прекращение работы программ по энер-
гоэффективности и нехватка бюджетных средств на заплани-
рованные строительства социальных объектов (больницы, 
школы и т.д.), причин может быть масса.

2. Что касается компании Маядо, то у нас были свои ам-
бициозные планы на этот год, и тут ситуация значительно 
лучше. В 2018 году у нас есть рост, он составляет около 

12% относительно прошлого 2017 года, хоть мы и пла-
нировали прирасти как минимум на 20%. Но если про-
анализировать ситуацию на строительном рынке 2018 
года – мы считаем, что рост в 12% это достаточно хоро-
ший результат и мы им довольны. 

Прежде всего, хочу отметить причину такого роста – ко-
нечно это наши основные партнеры. У нас сегодня суще-
ствует пул из 5-6 крупных клиентов, каждый из которых 
показал в 2018 году положительную динамику продаж. 
Мы в свою очередь четко справлялись с отгрузками 
в высокий сезон, без задержек, без вопросов по качеству, 
без рекламаций и т.д. Механизм Маядо работал очень сла-
жено и стабильно. Не секрет, что некоторые наши партне-
ры импортируют или покупают в Украине ПВХ профили 
других производителей. И нам очень приятно, что в 2018 
году доля импорта и конкурентов уменьшилась, соответ-
ственно мы имеем за счет этого также прирост. 

3. Пока еще преобладает сегмент серии «эконом», с мон-
тажной шириной 60 мм. Но если говорить о тенденции, 
то в нашем продуктовом портфеле профильные систе-
мы шириной 70 мм и 80 мм показали значительный рост 
в 2018 году, более 30%. Это результат нашей кропотливой 
работы с партнерами по улучшению теплотехнических 
характеристик окон. Не последнюю роль в этом вопросе 
сыграла и конъюнктура рынка, которая требует увеличе-
ния сегмента «теплых систем». 

4. Мы ставим в план +20% к 2018 году, и считаем, что это 
реально. Да, мы понимаем, что год будет непростой, да по-
нимаем, что будут выборы одни, потом другие. Но не ви-
дим глобальных причин для обвала или сильного спада 
рынка. Надеемся, что будут стабильно работать програм-
мы по термомодернизации Европейского банка, зарабо-
тает, наконец, наш Фонд энергоэффективности, и про-
грамма по теплым кредитам тоже добавит свой, пусть 
и маленький, но взнос в наше общее дело. Нашим пар-
тнерам желаем только роста в этом году, а рынку и всем 
участникам – стабильности и качества.

Оконная и дверная фурнитура
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Компания «Века Украина» 

Андрей Таранушич
Коммерческий директор 

1. В 2018 экономика стра-
ны в целом показала рост 
более трёх процентов, 
а строительный комплекс 
(то есть объём выполнен-
ных строительно-мон-
тажных работ) вырос 
по статистике еще боль-
ше – почти на 6%. К сожа-
лению, это практически 
никак не отразилось  
на оконном рынке, пото-
му что подавляющая 
часть того, что статисти-
кой отнесено к «строи-
тельному комплексу» на  
самом деле имеет отно-
шение к инженерным со-
оружениям и коммуни-
кациям. А собственно 

промышленных и жилых зданий в Украине построили в  
2018 году практически столько же, что и в 2017. Исключение 
составил сегмент коммерческой, бизнес-недвижимости. Та-
ким образом, строить принципиально больше не стали,  
и денег у потребителей тоже больше не стало. Скорее, их  
стало даже меньше. Поэтому оконный рынок Украины пока-
зал снижение потребляемых объемов, и это снижение экс-
перты разных отраслей оценивают по разному, но в любом 
случае – негативно. По нашей оценке, оконный рынок Укра-
ины в 2018 году сократился на 8%. Ещё раз – это не наш  
результат, это наша оценка динамики рыночного объёма.

2. VEKA Ukraine в 2018 удалось практически полностью 
выполнить поставленные цели и пройти год с лучшими ре-
зультатами, чем рынок в целом. Но это не главное, и не это 
является мерилом нашего успеха. Важно не просто достиг-
нуть каких-то показателей, стать «формально успешным», 
поставить «галочку» и успокоиться. Главный результат – 
это успешное развитие наших партнёров в большинстве 
регионов. Обеспечить это развитие нам помогли иннова-
ционные инструменты продвижения и электронного мар-
кетинга, с помощью которых нам удается активно работать 
с актуальными и потенциальными потребителями, про-
фессиональным инженерно-строительным сообществом, 
формировать запросы на окна и двери и передавать их на-
шим партнёрам по всей Украине. 

Большую роль сыграло и то, что в отличие от большин-
ства других производителей VEKA не стала упрощать свои 
продукты и идти на компромисс с качеством. Это позво-
лило нам и нашим партнёрам сохранить и укрепить репу-
тацию марки, оставаясь для украинского потребителя сим-
волом настоящего немецкого качества. Одним из главных 
препятствий развития рынка является низкий уровень 
информированности потребителя, и здесь мы принимаем 
самое деятельное участие в том, чтобы изменить ситуацию. 
Так, при нашем активном участии в Украине была созда-
на «Ассоциация производителей оконных систем», целя-
ми которой является формирование новой правовой базы 
и защита потребителя от некачественной продукции.

3. Спрос на окна – а значит, и на профили – становится 
всё более сложным и многосоставным. Если раньше можно 
было зарабатывать деньги, продавая большое количество 
одинаковых конструкций, то сейчас так делать уже не по-
лучится. Так или иначе развиваются все продуктовые сег-

менты, но наибольшую динамику демонстрируют нестан-
дартные решения, с помощью которых заказчик может 
проявить и подчеркнуть свою индивидуальность – напри-
мер, VEKA Spectral, VEKA Artline 82, VEKASLIDE и другие. 

4. В целом мы ожидаем, что ситуация станет всё же более 
стабильной не в последнюю очередь благодаря новым объё-
мам – например, за счёт проектов по реконструкции и модер-
низации зданий, а также целому ряду новых проектов в Киеве, 
Одессе, Львове и Харькове. Нами подготовлен ряд иннова-
ционных решений для строителей и архитекторов, которые 
позволят им в полной мере использовать возможности ка-
чественных оконных технологий для полноценной реализа-
ции самых смелых идей – например, программный комплекс 
WinDoPlan, который уже сегодня стал популярным средством 
работы во многих проектных и архитектурных мастерских. 
Говоря о наступившем годе, могу сказать – развиваться будет 
тот, кто перестанет ждать, когда рынок «снова станет большим 
и комфортным», но поставит в фокус работу с потребителем, 
используя все каналы коммуникации. Такая стратегия суще-
ственно сокращает риски, возникающие вследствие рыноч-
ной волатильности, и позволяет добиваться успеха даже в са-
мых непростых условиях. Что же касается рынка, то больших 
изменений ждать пока не стоит, и 2019 скорее всего будет про-
текать по тому же сценарию, что и 2018. Повторю, что эффек-
тивный менеджмент и инновационное продвижение помогает 
нам и нашим партнёрам открывать для себя новые возмож-
ности развития бизнеса, позволяет видеть новые горизонты  
и ставить новые цели. 

Компания AXOR INDUSTRY 

Эдем Хаурмаджи
Руководитель отдела продаж  

1. В 2018 году рынок 
СПК в Украине, по мое-
му мнению, показал от-
рицательную динамику 
относительно очень 
успешного 2017 года. 
Разница составила по-
рядка 10% со знаком «-».

Такое падение, на мой 
взгляд, связано с не-
сколькими факторами:

•  это и малые объ-
емы государственного 
кредитования по про-
грамме так называемых 
«теплых кредитов»;

•  и замирание пер-
вичного строительства, 
особенно объектов со-
циального жилья;

• также в 2018 году, относительно объемов 2017 года, 
практически отсутствовали государственные заказы 
на строительном рынке и как следствие на рынке СПК. 

Если оценивать рынок оконных конструкций в целом 
в 2018 году, то, по моему мнению, а также по результатам 
проводимого предприятием AXOR Опроса руководите-
лей компаний производителей СПК, он составил порядка 
6 млн конструкций.

2. Несмотря на падения рынка в Украине, наша компа-
ния выполнила план продаж в 2018 году, так как AXOR ак-
тивно работает над развитием экспортного направления.
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3. Если говорить о наших продуктах, которые показали 
положительную динамику продаж в 2018 году, то в своем 
портфеле мы увеличили продажи линейки AXOR Smart 
Line S+, а также презентовали комплектацию AXOR First 
Tilt, которая вызвала немалый интерес у компаний, рабо-
тающих на европейский рынок. Увеличился также и объ-
ем продаж замков AXOR, которые мы активно продвига-
ем на рынок с 2017 года. 

Говоря в целом об изменениях в продажах, между так на-
зываемыми «эконом», «стандарт» и «премиум» сегментами, 
то в 2018 году наблюдался небольшой рост в «премиум» сег-
менте, а также «стандарт» сегмент укрепил свои позиции.

4. На сегодняшний день сложно оценить перспективы 
развития рынка СПК в 2019 году, учитывая предстоя-
щие выборы в Украине, как президентские, так и парла-
ментские. Рассчитывать на серьезный рост рынка, ду-
маю, не стоит. Я больше склонен к мнению, что он будет 
без существенных изменений и останется на уровне 2018 
года. Также в 2019 году сохранится тенденция, наблюдае-
мая в последние годы – это отсутствие яркого сезонного 
всплеска в продажах СПК и запрос рынка на производ-
ство энергосберегающих конструкций.

Представительство «ХОППЕ Украина»

Виктор Гончаров
Руководитель  

1. На наш взгляд, произо-
шло сокращение произ-
водства окон примерно 
на 8% по отношению 
к 2017 году. С 4,2 млн кон-
струкций в 2017 году до 3,9 
млн штук в 2018. Причин 
этому несколько: 

• Падение рынка стро-
ительства нового жилья 
вследствие превышения 
предложения над плате-
жеспособным спросом. 
Огромное количество 
уже построенных но так 
и не проданных квартир.

• Отсутствие реальной 
ипотеки. Те процентные 
ставки, которые пред-
лагают банки ипотекой 

назвать язык не поворачивается.
• Потенциал вторичного рынка остекления практиче-

ски исчерпан: большинство тех, кто имел желание и воз-
можности заменить старые окна в своих еще «советских» 
квартирах уже сделали это.

• Отток активного населения за рубеж в поисках зара-
ботка. Эмиграция.

2. Продажи продукции ХОППЕ в целом выросли  
в Украине более чем на 30% по сравнению с 2017 годом. 
При этом, поставленные задачи были даже немного пере-
выполнены. Причем продажи выросли у всех наших пар-
тнеров. Кроме того, у нас в прошедшем году появилось 
несколько новых партнеров, которые также продемон-
стрировали хрошую динамику.

3. Вопрос для меня неоднозначный, поскольку наша 
внутренняя сегментация продукции не совпадает с сег-
ментацией украинского рынка. Так, наш самый недорогой 

сегмент – так называемые «базовые» ручки – относятся 
в Украине к среднему уровню, хотя на ХОППЕ они даже 
не попадают ни в одну основную категорию, а наш сред-
ний сегмент является в Украине «премиум» сегментом. 
При этом, мы практически ничего не поставляем в Укра-
ину ни в нашем «эконом» сегменте, ни в нашем же «пре-
миум» сегменте. А вот продукции для украинского «эко-
ном» сегмента на ХОППЕ просто нет. Мы его в принципе 
не производим. Однако, несмотря на все вышесказанное, 
мы выросли в обоих наших сегментах, поставляемых 
на украинский рынок, как в количественном, так и в фи-
нансовом плане. 

4. Перспективы, на мой взгляд, не радужные: продол-
жатся все те негативные тенденции, которые действовали 
и в 2018 году. При этом они будут усилены влиянием поли-
тических факторов. Я имею в виду, прежде всего, предсто-
ящие выборы – президентские и парламентские. У нас ведь 
традиционно все инвесторы, прежде всего корпоративные, 
придерживают свои деньги до полного прояснения ситуа-
ции с тем, кто же придет к власти в результате выборов.

Компания «Винкхаус Украина»

Иван Богдан
Коммерческий директор  

1. У 2018 році об’єм 
українського віконного 
ринку зменшився на 5-8% 
і склав біля 5 млн кон-
струкцій. Найбільше 
падіння об’єму відбулося 
у дешевому сегменті. 
У середньому та високо-
му сегментах сучасний 
віконний ринок пережи-
ває процес глибоких 
трансформацій пов’яза-
них з посиленням ролі 
спеціалізованих трендів – 
енергоефективність, си-
стеми захисту, автомати-
зація, теплий монтаж. 
2. Планування «Вінкха-
ус Україна» складається 
з багатьох показників, 

в тому числі і об’ємів продажу. Більшість з планованих по-
казників нам вдалося навіть перевиконати. В тому числі і 
плани з заведенням на український ринок нових продуктів.

3. Німецькі системи Winkhaus орієнтовані на створення 
продуктів «середнього» та «преміум» сегментів. В Україні 
ми пропонуємо, як складську позицію, більше 10 віконних 
систем. Сучасне вікно вирішує набагато більше завдань, 
аніж звичайна поворотно-відкидна конструкція. Головне 
навантаження у такій конструкції лягає саме на фурнітур-
ну складову. Одне з досягнень 2018 року – збільшення 
кількості партнерів, що мислять такими ж категоріями.

4. Основні напрями розвитку віконного ринку у 2019 році:
• Кристалізуватимуться ринкові сегменти.
• У високому сегменті ростиме значення якісного монта-

жу та частка виробів з алюмінію.
• Формуватиметься новий стандарт у сегменті вхідних 

дверей.
• Збільшиться залежність від трудової міграції.
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Компания «Глас Треш Украина»

Сергей Сорокун
Коммерческий директор  

1. Наблюдаем небольшой 
спад объемов реализа-
ции, ориентировочно 
5%. Спад объемов на-
блюдается в сегменте 
стандартного стеклопа-
кета - соответственно 
стандартного окна.

2. Наша компания  
повторила результат 
2017 в объеме производ-
ства, но при этом доля 
сложного, энергоэффек-
тивного и безопасного 
стеклопакета выросла 
по отношению к стан-
дартному стеклопакету.

3. Наилучшим об-
разом продавался, 
как я уже сказал ранее, 

энергоэффективный стеклопакет с функциями безопас-
ности (с применением закаленного стекла или триплекса) 
для «премиум» сегмента. 

4. По моему мнению, тенденция сохранится.

Компания Viknar’off

Сергей Захарчишин
Директор  

1. 2018 рік – дійсно ви-
дався нетиповим, це від-
значили більшість ваго-
мих учасників віконного 
ринку. Причинами цього 
могли стати такі фактори 
як надто мала сума ви-
ділена на фонд сприяння 
енергоефективності та 
недостатнє фінансуван-
ня бюджетної сфери.

Здача в експлуатацію 
нового житла за оцінками 
деяких експертів за 2018 
рік впала на 38%, що та-
кож вплинуло на динаміку 
продажів 2018 року.

2. Незважаючи на  
несприятливу ситуацію 
на ринку в загально-

му, наша компанія не стоїть на місці, розвивається, збіль-
шує продажі та ставить нові рекорди. Ми ввели продукти 
«преміум» сегменту, що дозволило нам зайняти нову асорти-
ментну нішу в Україні, а також освоїти нові ринки Європи, 
такі як Італія та Франція. Експортні продажі, до речі, в 2018 
році зросли на 30% у порівнянні з попереднім роком. Все це є 
хорошим показником того, що наша компанія розвивається 
як на українському ринку, так і на європейському.

3. 2018 рік – був роком великих змін: ми інвестували 
у нове обладнання, будівництво, впровадили в асорти-
мент нові продукти, що у майбутньому дозволить нам, як 
виробнику металопластикових конструкцій відповідати 
найприскіпливішим вимогам споживача. Вже цьогоріч 

ми бачимо позитивну динаміку зростання середнього та 
преміум сегменту в продажах нашої компанії. 

4. У 2019 році ми очікуємо на сприяння держави шляхом 
впровадження соціальних проектів по енергозбереженню. Та-
ким чином, «економ» сегмент зберігатиме динаміку зменшення 
на користь енергозберігаючих продуктів дорожчого сегменту. 

Ми націлені на залучення нових партнерів як на ринку 
України, так і за кордоном. Саме присутність нашої компанії 
на європейському ринку дає нам можливість диктувати най-
новіші віконні тенденції в Україні. До слова, ми успішно пре-
зентували нашим партнерам новинки з профільної системи 
Gealan, які стануть ексклюзивною перевагою нашого про-
дукту на віконному ринку України.

Компания «Вікна-Стар»

Михаил Орленко
Коммерческий директор  

1. Мы считаем, что ры-
нок окон в 2018 году со-
кратился до 5%, на это 
повлияли и нестабиль-
ная работа обеих про-
грамм по компенсации 
за энергоэффективные 
мероприятия («теплые» 
кредиты, IQ energy) и со-
кращение отложенного 
спроса за предыдущие 
года (2014-2016) и допол-
нительная девальвация 
гривны в конце этого 
года. То есть факторов, 
которые неблагоприятно 
повлияли на рынок этого 
года было предостаточ-
но, в то же время нужно 
отметить, что сокраще-

ние рынка больше коснулось регионов, а если рассматри-
вать рынок г. Киева и Киевской области, то тут скорее был 
рост чем падение и это, прежде всего, с нашей точки зре-
ния, связано с фактором внутренней миграции и активиза-
цией объектного строительства. В целом объем рынка 2018 
года мы оцениваем в 5,7 - 6 млн конструкций. 

2. На 2018 год у нас были поставлены очень амбициоз-
ные планы, выполнить которые нам, к сожалению, не уда-
лось, в то же время, несмотря на спад рынка наши объемы 
продаж, что в денежном, что в натуральном выражение 
выросли по сравнение с результатами 2017 года. 

3. Наша компания работает в сегменте «средний +», мы пол-
ностью отказались от 60 мм систем еще в 2016 году, поэтому 
в нашей линейке присутствует только «средний» и «преми-
ум» сегменты. В 2018 году, как и в предыдущих годах, у нас 
растет «премиум» сегмент и основным акцентом этого года 
можно отметить такой факт как «дизайн», которому все 
больше и больше уделяют внимание конечные потребители.

4. Перспективы 2019 года для нас пока выглядят туман-
но, с одной стороны не совсем понятно как будут и будут 
ли вообще работать программы по компенсации, с другой 
стороны «политический» фактор, а именно возможная 
активизация военных действий на востоке страны и буду-
щие выборы вносят параметр неопределенности. 

Поэтому и развитие рынка светопрозрачных конструк-
ций может иметь как и рост, так и падение. В любом 
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случае мы оптимистично смотрим в будущее и готовим 
для наших клиентов много интересных новинок, которые 
мы презентуем уже в 2019 году. 

Пользуясь случаем, хотел бы со страниц вашего журна-
ла поздравить всех коллег и друзей с Новым годом и по-
желать упорной и продуктивной работы над повышением 
энергоэффективности страны в 2019 году. 

Компания «Окна Калашникова» 

Сергей Калашников
Директор

1. Состояние и динамика 
развития оконного рынка 
в 2018 году у нас вызывает 
оптимизм. Кто хочет и мо-
жет – тот производит 
и продает. Да, оконщики 
до сих пор имеют мизер-
ную рентабельность по  
сравнению с другими от-
раслями строительного 
рынка. Была и есть выра-
женная сезонность, и это 
никто не отменял. Это 
сложный бизнес, который 
включает в себя производ-
ство, продажи и услуги.

Но уже накопился 
опыт. Выросла матери-
ально-техническая база. 
Окна все равно нужны. 

Производителей стало значительно меньше. А значит диле-
ров, которые приходят за окном к производителю, стало боль-
ше. Кто выжил, тот стал сильнее и «твердо стоит на ногах».

Мы производители и наши объемы производства в 2018 
году значительно выросли.

2. «Окна Калашникова» перевыполнили поставленные 
планы производства. Мы работаем с различными сегмен-
тами рынка. В разные периоды 2018 года активизировались 
и крупные застройщики, и дилеры, и розница. Мы рабо-
тали и по программе IQ energy, и по «теплому» кредиту от  
Кабмина. Сегодня каждая оконная компания, чтобы до-
биться успеха, должна использовать все возможности 
по привлечению клиентов. На декабрь 2018 года, сроки из-
готовления у нас – месяц. Производство загружено.

3. В этом году практически исчез «средний» сегмент. 
Большинство заказов «эконом». Мы постарались сделать 
максимально качественный продукт из относительно 
бюджетных материалов и комплектующих. И это дало 
свой результат – мы наблюдаем приток новых дилеров 
и большой интерес к нашей продукции.

А «премиум» сегмент всегда был и остается в пределах 
10% от общего количества заказов. В 2018 году наблюда-
лась «странная» тенденция отсутствия на складах наших 
поставщиков материалов и комплектующих для таких за-
казов. К концу года мы уже даже привыкли к такому со-
стоянию дел, берем больше срок изготовления.

4. Перспективы развития нашей компании 
и в целом рынка в 2019 году, конечно, неразрывно связаны. 
Мы активно ищем инвестора для нашего бизнеса, так как 
нуждаемся в расширении производства и видим рост 
оконных продаж именно в части нашей продукции.
Мы благодарны нашим партнерам за слаженную работу 

в 2018 году. Полученный результат – это общее достиже-
ние, которым мы гордимся!

Компания Steko

Сергей Положай
Генеральный директор   

1. Нельзя сказать, 
что оконный рынок 
в 2018 году кардинально 
сократился, он скорее 
не оправдал ожиданий. 
Причин этому несколь-
ко: урезание программ 
государственного креди-
тования, общее сниже-
ние доходов населения 
и в определенной степе-
ни – военное положение.

Компания Steko, не-
сомненно, имеет свой 
темп развития в данной 
отрасли. В течение года 
мы, как и все произво-
дители, наблюдали спад 
покупательской спо-
собности. Ожидаемого 

начала оконного сезона по опыту прошлого года в марте 
не произошло. Ощутимый скачок пришелся на май 2018 
года. Далее тенденция повышенного спроса сохранялась 
до сентября 2018 года. Это, так скажем, то самое «золотое 
время» продаж, на которое приходится 65-70% годового 
оборота. В этот период мы отметили у себя максимальную 
активность Дилеров и конечных покупателей. 

Рынок сужается, но доля Steko в нем – постепенно растет. 
В разрезе по годам, это выглядит так:

Года Общее количество произведенных  
и проданных окон, шт Доля окон Steko, %

2016 5 500 000 14%

2017 6 500 000 15%

2018 5 800 000 17%

2. Несмотря на нестабильность оконного рынка, мини-
мальный план продаж окон Steko будет выполнен. По на-
шему мнению, это хороший показатель. Достижение та-
ких показателей в 2018 году потребовало немалых усилий 
и множества маркетинговых ходов.

3. Продукты сегмента «эконом» в 2018 году пользова-
лись таким же спросом, как и в прошлом, и составили 
50% от общего объема продаж. Средний ценовой сег-
мент заметно вырос и составил 25%. Профильные фир-
менные системы Steko дали возможность увеличить по-
требление продукции «премиум» класса до уровня 25%. 

Продавая окна Steko, мы продолжаем доносить до свое-
го покупателя важность составляющих окна и их влияние 
на энергоэффективность окна. Осведомленный потреби-
тель в 75 случаев из 100 отдает предпочтение окнам с двух-
камерным стеклопакетом с энергосберегающим стеклом.

4. Учитывая нестабильную ситуацию в стране, общие 
показатели оконного рынка в 2019 снизятся примерно 
на 10%. К этому будут готовы не все и не все выдержат. 

Мы оцениваем возможные риски уже сегодня, чтобы 
завтра дать покупателю и Дилеру именно то, что будет 
для них наиболее выгодно.
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Компания KLEIBERIT Украина

Татьяна Кравец
Директор  

1. 2. 2018 год в целом 
мы оцениваем очень хо-
рошо, несмотря на то  
что в начале года пер-
спективы не казались 
нам такими радужными, 
как в итоге все получи-
лось. Понимая сложив-
шуюся ситуацию в на-
шей стране, которая 
находится в состоянии 
перманентной войны, со 
всеми вытекающими 
из этого последствиями,  
из того, что я вижу за по-
следние пять лет, в лю-
бой момент может прои-
зойти тот форс- 
мажор, который может 
свести на нет всю работу 

и усилия. Поэтому основной угрозой, которую  
мы видим, это те факторы, на которые мы не можем по-
влиять. Безусловно план у нас был, и он был не малень-
кий, но наша команда работала четко и слаженно, за счет 
этого план нам удалось даже перевыполнить. При этом 
мы показали результат выше, чем некоторые дочерние 
компании в других регионах, где ситуация в их странах 
гораздо спокойнее. 

Компания SOLWIN 

Александр Степаненко
Директор 

1. Рынок ПВХ окон 
остался на уровне 2017 
года, с учетом проваль-
ной осени, говорить 
о росте нельзя. По на-
шим подсчетам рынок 
ПВХ окон в 2018 году со-
ставил около 100 тысяч 
тонн ПВХ профилей 
проданных на рынке, 
это приблизительно от  
6,5 до максимум 7,0 млн  
конструкций. 

За этот год выросло 
качество изготовляемых 
конструкций, при этом 
требования к окнам 
в бюджетном сегмен-
те остались неизменно 
низкими. Заказчика, ко-

торый строит бюджетное жилье, качество окон, к сожале-
нию, совершенно не интересует. 

Негативно на состояние оконного рынка сыграли опре-
деленные изменения в реализации концепта поддержки 
энергоэффективных проектов, в частности, это касается 
программы IQ energy, которая ввела определенные огра-
ничения. Отсутствие поддержки людей, которые сегодня 
строят коттеджи повлияло на работу таких компаний 
как SOLWIN.

2. Мы уже подвели итоги года и могу сказать, что постав-
ленный план на розничные продажи мы выполнили на 90%. 
Планы были амбициозные, мы это понимали, но около  
15-20% прироста мы получили, по сравнению с 2017 годом. 

4. Нестабильная политическая ситуация влияет на эко-
номические вопросы, на настроение общества в целом, 
максимум мы можем рассчитывать, что рынок в 2019 году 
останется на том же уровне, что и в 2018. 

Есть надежды на начало работы Фонда энергоэффек-
тивности, если он начнет работать и получит финансиро-
вание, то на рынке термосанации объектов будет прирост 
и это даст возможность отдельным компаниям стабильно 
работать в следующем году. 

Компания «КТ Украина», TM SOMA FIX

Балатанова Надежда
Национальный бренд менеджер  

общестроительного направления   

1. Я бы отметила, что 2018 
год показал небольшой 
рост рынка оконных 
конструкций в районе 
7-10%. Это обусловлено 
несколькими фактора-
ми: во-первых – разви-
тие программ энергос-
бережения, которые 
не теряют своей акту-
альности, во-вторых – 
стабильность курса, ко-
лебания которого 
просто сводили нас 
с ума в 2016-2017 годах. 
Я помню, как в то время 
приходилось переоце-
нивать продукцию бук-
вально через день. 
Да и, наверное, некая 

адаптация населения к постоянным изменениям. Мы ста-
ли менее чувствительны ко всему, что происходит в Укра-
ине последние несколько лет. По моим предположениям, 
объём рынка составил около 6,5 млн конструкций.

2. Планы, которые мы перед собой ставили на 2018 год, 
мы выполнили и это однозначно благодаря упорной рабо-
те нашей большой команды специалистов, которые отно-
сятся с любовью к своему делу, выкладываясь на все 100%. 
Но, как говорится, всегда можно сделать больше. Если 
в профессиональном сегменте не может не радовать тот 
факт, что мы наконец-то пришли к пониманию важности 
качества продукта, который мы используем в своей рабо-
те, то в бытовом сегменте ситуация диаметрально проти-
воположная и наши соотечественники готовы набивать 
шишки, по-прежнему используя в своем обиходе продук-
цию, которая по моему сугубо личному мнению, вообще 
не имеет права на существование. Но я уверена, если нам 
удалось привить некую культуру монтажа в профессио-
нальном сегменте, то бытовой сегмент это как раз та зона 
роста, где можно получить хороший результат. 

3. В целом, в линейке Soma Fix большей популярностью 
пользуется позиция среднего ценового сегмента, наша 
уже полюбившаяся профессиональная пена Profit 800 мл. 
Но, несмотря на то, что знаменитая Prof Mega 850 мл уже 
перешла в разряд пены премиум класса, тем не менее мно-
гие наши партнеры по прежнему отдают ей предпочтение.
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4. 2019 год сложно прогнозируемый, так как многое за-
висит от экономической ситуация в стране, а она, в свою 
очередь, напрямую зависит от стабильности политиче-
ской ситуации. И предстоящие президентские выбо-
ры – это скорее еще одно испытание для наших граждан.  
Но, тем не менее, мы настроены вполне позитивно.  
Уверена, что стратегия совершенствования, как про-
дукта так и сервиса – это ключ к успеху и мы неизменно  
ей следуем.

Компания «Сонячні вікна»

Сергей Хмеленко
Коммерческий директор 

1. 2018 год на оконном 
рынке, для нашей ком-
пании, можно разделить 
на два периода с совер-
шенно разными тенден-
циями. Первые 7 меся-
цев – это преобладание 
коттеджного остекле-
ния, в большинстве слу-
чаев окон «премиум» 
сегмента и вторая поло-
вина года – это замена 
окон в старом жилом 
фонде преимуществен-
но класса «стандарт». 
По моему мнению, такое 
разделение произошло 
после изменения усло-
вий работы программы 
IQ energy – отказ от под-

держки проектов установки окон в новом домостроении.
Изменения, возможно, связаны с более ранней, чем 

в предыдущие годы, строительной готовностью коттед-
жей под остекление. Обычно это происходило осенью, 
а в этом году уже к концу весны стройготовность позво-
ляла вести монтаж окон.

В 2018 году четко прослеживалось дальнейшее услож-
нение конструкций стеклопакетов. Газонаполненный 
стеклопакет толщиной 40 мм с двумя энергосберегающи-
ми стеклами – это норма для нашей компании. Кроме это-
го выросло количество стеклопакетов с мультифункцио-
нальным стеклом и пакетов с применением безопасного 
закаленного стекла.

2. План продаж на 2018 год наша компания выполни-
ла с приростом, несмотря на общую тенденцию рынка  
к падению. 

Прирост продаж удалось обеспечить за счет освоения 
новых технологий монтажа оконных систем. Усложне-
ние конструкций окон и технологии монтажа требует бо-
лее высокой компетенции персонала компании, начиная 
от продавцов, заканчивая инсталляторами.

3. Наша компания не продает окна «эконом» сегмента, 
в целом увеличение объема в «премиум» сегменте сохра-
нилось по сравнению с предыдущим годом.

4. В 2019 году следует ожидать дальнейшее усложнение 
оконных конструкций. Заказчик, особенно в коттеджном 
остеклении, становится более требовательный и избира-
тельный. Покупая окна он, скорее всего, будет требовать 
не только декларирование характеристик окон, но и прове-
дение расчетов по энергоэффективности и проектирование 

узлов примыкания. Это потребует еще более высокой ком-
петенции сотрудников отделов продаж и увеличение затрат 
времени на совершение сделки. А также потребуются про-
граммные инструменты для проведения таких расчетов.

Компания «ELWIN»

Сергей Калмыков
Директор  

1. Наша компания 
«ELWIN» занимается 
производством деревян-
ных конструкций из кле-
еного евробруса. Оце-
нить рынок в разрезе 
нашего сегмента продаж 
сложно. Мы оцениваем 
долю деревянных окон 
менее 1% от общего объе-
ма рынка СПК Украины. 

С одной стороны, 
оценивая экономиче-
скую ситуацию в стра-
не мы все понимаем, 
что потребительская 
уверенность снижается 
и соответственно «за-
мораживаются» дорогие 
покупки. 

При этом, потребитель все больше понимает значи-
мость использования энергосберегающих технологий 
и готов инвестировать в них. У нас уже есть сертификат 
PASSIVЕ HOUSE и мы готовы совместно со строитель-
ными компаниями реализовывать энергоэффективные  
проекты.

Эстетика нового коттеджного строительства изменя-
ется в сторону увеличения обзорности и выражается это 
в проектировании крупногабаритных конструкций – раз-
движные системы, панорамные окна. И эта тенденция 
очень благоприятна для нашей компании, так как комби-
нированный евробрус позволяет делать крупногабарит-
ные конструкции, например, подъемно-сдвижные систе-
мы по ширине до 18 м и высоте 3,6 м.

2. Если оценивать тенденции 2018 года для нас в Украи-
не, то ситуация неоднозначная. В Западной Украине наши 
продажи в коттеджном сегменте вышли на объемы 2017 
года и поставленные планы на 2018 выполнили. Ситуация 
в остальных регионах Украины у нас не такая хорошая.

3. В целом же доля продаж в Украине составляет всего 
20% от общего объема продаж деревянных окон в нашей 
компании, а 80% это продажи в ЕС и страны СНГ. 90% из-
делий нестандартные крупногабаритные и всего 10% это 
простые прямоугольные окна в квартиры.

4. На 2019 год мы ставим себе планы дальше разви-
вать и технически усовершенствовать продукцию пре-
миального сегмента. Планируем внедрить три варианта 
алюминиевого обклада для деревянных окон, внедряем 
более дорогостоящие дверные замки и т.д. Эстетическая 
привлекательность останется по-прежнему основным 
направлением при проектировании окон и дверей. Более 
широких возможностей чем древесина при окрашивании 
и текстурировании окна, ни металлопластик, ни алюми-
ний предложить не смогут. 





Компания «Недекс»

Руслан Кривохижа
Коммерческий директор 

1. Прошедший 2018-й 
был довольно насыщен-
ным. В общем, наблюда-
ли небольшой спад, 
по сравнению с 2017, 
в 4-9%.  При этом, среди 
производителей стекло-
пакетов динамика сильно 
разнится. У одних был не-
большой прирост, у дру-
гих полный провал. Конец 
года практически у всех 
не оправдал ожиданий,  
полностью провалился 
февраль-декабрь. 

Для ряда производи-
телей и поставщиков 
комплектующих уже-
сточение конкуренции 
перешло в плоскость 

не заработка, а выживания как такового. Здесь уверен-
нее всех себя чувствуют крупные производители, с силь-
ным менеджментом и высоким уровнем автоматизации. 
Мы видим, что дальнейшее перераспределение рынка не-
уклонно ведет к его глобализации. 

Кадровый голод безусловно наложил отпечаток, осо-
бенно в сегменте work force. Причем, с одной стороны, 
как сдерживающий фактор; некоторые производители 
прямо говорили о невозможности загрузить смену ис-
полнителями. С другой стороны, подбирали исполни-
телей «с улицы» без надлежащей квалификации и опы-
та, что в свою очередь просадило качество готовой  
продукции. 

2. Поставленные задачи NEDEX выполнила. Основное 
внимание было сконцентрировано на базовых продуктах, 
абсорбентах, герметиках. За счет привлечения новых кли-
ентов удалось удержать позитивную динамику по сравне-
нию с 2017-м. 

Наибольшим достижением NEDEX в уходящем году 
был рост продаж вторичного герметика на основе по-
лисульфида. Прирост составил более 54%. Стабильный, 
высокий уровень качества и сервиса обеспечил популяр-
ность PS NEDEX. 

3. Продолжается динамичный процесс перекраивания 
рынка стеклопакетов между игроками. Тут изменения 
во всех плоскостях. Есть проседание в «премиум» сегмен-
те. При этом ряд клиентов, работающих на полной авто-
матизации запустили у себя low cost линейки, где сборка 
происходит на тонкостенной «порезочной» рамке, и руч-
ной засыпке абсорбента. Это отчетливо видно из динами-
ки закупок, поскольку доля абсорбентов NEDEX на укра-
инском рынке составляет более 90%. 

Исчезающим можем назвать класс мелких производи-
телей стеклопакетов (ручников). За последние несколько 
лет эта аудитория, занимающая в свое время до 16% рын-
ка, не в состоянии выдерживать конкуренцию. Сейчас это 
редкие случаи в регионах. 

4. Мы ожидаем вялое начало года. Общее состояние 
и настроение потребителей, и экономики в целом можем 
охарактеризовать одним словом – стресс. Отложенный 
спрос будем догонять с июня. 

Здесь хорошим лакмусом является банковский сектор. 
Деньги раздают с неохотой, и улучшений особо не обе-

щают. Так как многие источники сулят общее усугубле-
ние экономического кризиса, рассчитывать на чудо было 
бы несерьезно. 

Безусловно, дальнейшая глобализация оконного рын-
ка приведет к тому, что ряд производителей не выживут. 
В первую очередь могут «свернуться» те, кто заигрывают-
ся с кредитными ресурсами, а также работой на площадке 
застройщиков с длинными деньгами. 

В любом случае, NEDEX с оптимизмом смотрит в пред-
стоящий год. Завод в Украине расширяет производство, 
а также укрепляется технологически. Мы видим потенци-
ал в некоторых направлениях, а также готовимся поддер-
жать любое развитие всех наших клиентов. Вдохновения 
и удачи всем! С новым 2019 годом! 

Компания «Паритет»

Геннадий Кафтя 
Генеральный директор  

1. Пожалуй впервые за  
несколько последних 
лет оконный рынок 
Украины вел себя не про-
сто непредсказуемо, 
но и заставил понервни-
чать как крупных, так 
и средних игроков. 
В первом полугодии 
2018 года были харак-
терны непрогнозируе-
мые колебания рынка, 
а резкий спад объемов 
продаж в 1 квартале 
заставил серьезно заду-
маться о пересмотре 
ожиданий и более тща-
тельно отслеживать те-
кущие тенденции.
Во втором полугодии 

ситуация на рынке выровнялась и показатели продаж 
начали расти, хотя и не так стремительно, как хотелось. 
В итоге, по данным из разных источников, в 2018 году 
оконный рынок сократился на 5-15%. 

Погодные условия (затяжная зима) не способствовали 
ни остеклению вторичного жилья, ни работам по остекле-
нию зданий нового строительства. 

Оживление на рынке и новое вдохновение оконные 
компании почувствовали после участия в международ-
ных отраслевых выставках (Германия, Турция), а также 
с приходом долгожданной весны и потепления.

Кроме того, рынок оконных металлопластиковых кон-
струкций уже практически подошел к своему насыщению 
и в ближайшее время мы будем наблюдать волну замен 
старых металлопластиковых окон на новые, высокотех-
нологичные и энергоэффективные. Вполне возможно, 
через пару лет к нам придет мировая тенденция замены 
металлопластиковых окон на современные и эффектив-
ные алюминиевые конструкции. 

Общий объем оконного рынка в 2018 году предвари-
тельно оценивается в 5,5 миллионов конструкций.

2. Несмотря на общее падение рынка, компании ПАРИ-
ТЕТ удалось сохранить свои позиции на рынке и даже до-
стигнуть прироста 8-10% по отношению к предыдущему 
году. Нам удалось достичь таких результатов, в том числе 
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и за счет изменения структуры продаж в сторону увели-
чения объемов реализации продуктов в «среднем» и «пре-
миум» сегментах. 

Если говорить о количественном выражении, то к концу 
года мы вышли на уровень продаж 2017. 

Учитывая общую тенденцию оконного рынка и его спад 
в 2018 году, я считаю деятельность компании и всей на-
шей команды достаточно эффективной. 

Одним из важных аспектов успеха нашей команды 
я вижу в обучении персонала и повышении квалифика-
ции всех сотрудников, вовлеченных в бизнес-процессы 
от продажи до монтажа и обслуживания готовых изделий.

3. Если анализировать наш портфель заказов в разрезе 
предложенной сегментации, то мы очень четко вписыва-
емся в общую тенденцию рынка. 

В «эконом» сегменте на общем фоне сокращения рын-
ка чаще всего есть рост у «компаний-гигантов». Я думаю, 
что и в следующем году у небольших производителей со-
хранится тенденция сворачивания собственного произ-
водства и перехода к дилерским продажам. 

Классически, в период кризиса в любой отрасли 
в первую очередь меняет свою структуру так называемый 
«средний» сегмент. На фоне общего снижения продаж 
есть рост в сегменте «средний+» (пятикамерные профи-
ли немецких ТМ, ламинация). Именно он в 2018 показал 
значительное увеличение в сравнении с аналогичным пе-
риодом 2017 года.

В премиальном сегменте ситуация с продажами в 2018 
году в сравнении с 2017-м кардинально не изменилась, 
хотя можно отметить небольшой прирост за счет расши-
рения линейки предлагаемых изделий. 

Данный сегмент оконного рынка наиболее стаби-
лен и менее других зависит от экономической ситуации 
в Украине в целом.

Клиенты ПАРИТЕТ чаще всего выбирают современ-
ные оконные конструкции с высокими показателями 
энергоэффективности. Мы идем в ногу с мировыми 
тенденциями, наши окна становятся «умнее», функци-
ональнее, безопаснее. Наша команда находится в по-
стоянном поиске новых, оптимальных, инновационных 
вариантов, мы расширяем свою продуктовую линейку 
и активно внедряем продукты с лучшими энергосбе-
регающими свойствами. К слову, являясь прямыми 
производителями стеклопакетов, мы, что называется 
из «первых рук», внедряем все новые идеи мировых 
производителей стекла в производство наших готовых 
оконных конструкций. 

4. В 2019 году, учитывая тенденции, наметившиеся 
в оконном рынке в 2018, серьезные игроки сделают акцент 
на развитие продаж в сегменте «средний+» и в какой-то 
степени «премиум». 

Все, что касается «эконом» сегмента, тут оконный ры-
нок никогда не был предсказуемым. Учитывая, что доля 
данного сегмента на оконном рынке достаточно высока, 
а сам рынок пришел к своему насыщению, я бы не строил 
слишком оптимистичных планов и не надеялся на резкую 
положительную динамику в количественном измерении. 

По моему мнению, будет расти доля так называемых 
«панорамных» окон и применение фасадных конструк-
ций в качественном остеклении новостроек «премиум» 
и «элит» класса. 

Касательно нашей компании, я уверен, что у ПАРИТЕТ 
есть очень хорошие перспективы и мы нацелены на дель-
нейшее укрепление своих позиций на рынке. 

Компания Anchor Allied Factory LLC 

Дмитрий Сорокин 
Руководитель экспортного направления

1. Как мы знаем, окон-
ный рынок напрямую 
связан со строительным 
рынком. На сегодняш-
ний день потребитель-
ский спрос в данном сег-
менте намного меньше, 
чем предложение. Зна-
чительно снизилась рен-
табельность отрасли. 
Связано это в первую 
очередь с ростом цен 
на строительные мате-
риалы, увеличением зар-
платного фонда. Строи-
тельный рынок немного 
поубавил обороты воз-
ведения новых объектов 
недвижимости. Так, 
по данным Националь-

ного банка, в 4-ом квартале 2017 года было сдано в эксплу-
атацию 50 млн. кв. метров жилья, то в 2018 эта цифра 
меньше 40 млн. кв. метров. Поскольку была актуальна 
сниженная ставка паевого участия и готовились к введе-
нию в 2018 году новые нормы в строительстве (ГСН), 
строители спешили и мы наблюдали «бум» сдачи готовых 
кв. метров в 2016-2017 годах, параллельно фиксировали 
стабильный рост и в оконном бизнесе. 

Подытожив выше сказанное, 2018 год для оконного 
рынка станет вызовом, борьбой с демпингом, введени-
ем инноваций и энергоэффективных решений. Полагаю, 
объёмы производства СПК сохранятся на прежнем уров-
не за счет:

• продления финансирования международными до-
норами энергоэффективных программ и компенса-
ций для населения части кредитов;

• незавершенного цикла обновления окон (переход 
с деревянных окон на пластиковые), а также началом 
нового цикла – обновления «некачественных» пла-
стиковых окон.

2. Украинский рынок строительной химии (герметики, 
ПУ монтажные пены и ленты) остается профицитным 
и весьма высоко конкурентным. Для клиента понима-
ние Бренда отошло на второй план, рынок перенасыщен 
различными ТМ и некачественным товаром. В основном 
клиент в погоне за хорошей ценой покупает «кота в меш-
ке» и самое интересное, даже европейский производи-
тель со стабильной репутацией на украинском рынке, 
идет на встречу спросу, удешевляет рецептуры, умень-
шает вес нетто готовой продукции. В итоге, страдает 
конечный потребитель, который купил новую квартиру 
с некачественными окнами и некачественными материа-
лами при монтаже. 

Компания Anchor Allied Factory LLC (Объединённые 
Арабские Эмираты) поставленные планы на 2018 год 
в Украине выполнила, наши объёмы поставляемой про-
дукции на профессиональный оконный рынок растут 
с каждым годом. Рынок Украины мы начали изучать 5 лет 
назад, многое изменилось с тех пор, с обеих сторон. Каж-
дый год мы увеличиваем наш ассортимент новыми энер-
гоэффективными продуктами, и вариациями новых фор-
мул существующих продуктов. Наша доля на рынке всего 
лишь 5%, перед нами огромные перспективы, мы не стре-
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мимся удешевлять нашу продукцию за счет качества, 
наоборот, мы улучшаем его из года в год, при этом цена 
остается на прежнем уровне. Наши украинские партнеры 
используют наши возможности для увеличение присут-
ствия на рынке. 

3. Anchor Allied Factory LLC семейная компания, со-
трудничаем с более чем 50-тю странами по всему миру. 
Мы дорожим своей репутацией, производим нашу про-
дукцию только в «премиум» сегменте. Несмотря на это, 
мы конкурируем по ценам со средним сегментом, у нас 
есть для этого как финансовые, так и производственные 
возможности (полностью закрытый цикл производства, 
автоматизация). Стоит отметить, что наилучшим образом 
продавались нейтральные и полиуретановые герметики 
и системы, клей-пена, профессиональная монтажная пена 
65+, увеличился спрос на огнеупорную пену и на новую 
линейку пен с ускоренной полимеризацией «60 seconds». 

4. По данным таможенной службы за 2018 год в Украину 
было ввезено 8 тысяч тонн строительной химии (монтаж-
ные пены, герметики). В процентном соотношении доли 
импорта распределились следующим образом: 

35% – Европа 
30% – Турция 
30% – Китай
5% – Объединенные Арабские Эмираты 
В 2019 году мы планируем увеличить нашу долю на рын-

ке. Мы готовим к презентации новую систему теплого 
монтажа для наших партнеров. Уже готовы к выпуску 
новые формулы монтажных пен с увеличенным выходом 
и плотной, однородной структурой ячеек. 

Компания SWISSPACER

Рафал Рачка 
Региональный менеджер по странам 

Восточной Европы

1. Согласно имеющейся 
у нас информации, ры-
нок существенно не из-
менился. В целом, не из-
менилось с точки зрения 
качества – у некоторых 
производителей окон 
мы наблюдаем тенден-
цию очень сознательного 
развития своей компа-
нии – переход на «преми-
ум» класс за счет исполь-
зования более качест- 
венных компонентов 
и ограничения объемов 
производства, а также 
очень энергичного раз-
вития экспорта в Запад-
ную Европу и Северную 
Америку.

2. Конечно, количественное развитие рынка важно, 
но для SWISSPACER качественное развитие является 
наиболее важным – опыт польского рынка показывает, 
что мы можем создать национальный тренд. В настоя-
щее время окна «сделано в Польше» покупаются в Гер-
мании, Франции или Италии без риска для конечного 
потребителя. По нашим оценкам, в окнах, изготовлен-
ных в Украине, используют около 5% теплых рамок, 
что по сравнению с 3% два года назад, является хоро-

шей динамикой роста, хотя, к сожалению, мы все вре-
мя имеем дело с эффектом малого объема. Если укра-
инский рынок не столкнется с серьезными кризисами 
в ближайшие годы, при нынешней осведомленности 
производителей окон к 2021 году эта доля может со-
ставить около 10%. Для сравнения, в Польше эта доля 
в настоящее время составляет около 60%, в Германии – 
около 85%, а в Швейцарии – 100%.

Значительный рост обусловлен тем, что некоторые 
производители окон переходят в премиальный сегмент. 
Конечно, это отражает снижение оборота финансовых 
потоков, но гарантирует значительно более высокую ком-
мерческую маржу и позитивно оптимизирует бизнес-мо-
дель оконных компаний.

3. Вообще SWISSPACER как признанный швейцарский 
бренд, для которого инновации и тепловые параметры 
производимых рамок являются наиболее важными при-
оритетами, позиционируется по всей Европе как преми-
альный бренд, поэтому все продажи на рынке позициони-
руются как премиальные.

4. На наш взгляд состояние рынка в 2019 году будет 
зависеть от политической ситуации, которая являет-
ся естественной средой ведения бизнеса. Независимо 
от развития рынка, в количественном выражении будут 
видны качественные тенденции: во-первых, произво-
дители будут ориентироваться на инновации, исполь-
зование все более качественных компонентов. Вторая 
тенденция – это растущий экспорт из таких стран, 
как Украина, Польша и Румыния, в страны Европей-
ского Союза – Германию, Францию, Италию и страны 
Скандинавии. Уже сегодня крупнейшие польские про-
изводители окон экспортируют на запад около 85% сво-
ей продукции. 

Компания WinStyle

Роман Сандуляк
Директор

1. 2018 год прошел 
для нашей компании по-
ложительно. Мы актив-
но работали, прежде 
всего над нашим новым 
продуктом и наладкой 
его производства. Наша 
компания имела при-
рост в 2018 году за счет 
внутреннего роста при  
этом общее состояние 
оконного рынка мы оце-
ниваем как стогнирую-
щее примерно от 7-10%  
по отношению к 2017 
году. Прирост нашей 
компании произошел 
за счет успешных вне-
дрений в продуктовом 
портфеле и расширения 

партнерского сотрудничества с ключевыми игроками 
оконного рынка. Также сбалансированность в продаже 
разных групп товаров дала свой позитивный результат. 

2. Поставленный план мы, к сожалению для себя, 
не выполнили. Изначально наши ожидания были завы-
шены, поэтому и не смогли его одолеть. Но, в общем, год 

№74 (4) 2018

86

КРУГЛЫЙ СТОЛ



закончили с хорошим приростом. Основной причиной 
невыполнения поставленного плана было отсутствие 
полиуретанового герметика в перечне наших товаров, 
что повлияло на возможность предоставить полный 
комплекс нашим клиентам и повлекло за собой времен-
ное, частичное прекращение сотрудничества с некото-
рыми нашими клиентами. Но, в 2019 году мы это испра-
вим, так как производство уже налажено и мы активно 
стартовали в 2019 году с новым высококачественным 
продуктом – полиуретановым герметиком для произ-
водства стеклопакетов JOD 32.

3. На мой взгляд, рынок будет находиться на таком же 
уровне. На 2019 год мы не прогнозируем значительного 
роста рынка в целом, но запланировали внутренний рост 
нашей компании.

Компания Wise Service

Евгений Геращенко
Директор  

1. Без сомнений строи-
тельная отрасль и сфера 
изготовления светопро-
зрачных изделий в Укра-
ине развивается доста-
точно хорошими тем- 
пами. Об этом свиде-
тельствует проведенный 
нами анализ рынка реа-
лизации оконной про-
дукции в Украине и стра-
нах СНГ, который 
фиксирует увеличение 
объема продаж совре-
менных окон в нашей 
стране на 11,84% в срав-
нении с 2017 годом. 

Наша компания обу-
славливает такой темп 
развития оконного рын-

ка и положительную динамику в данной области тем, 
что фабрики и компании по производству оконной про-
дукции все больше уделяют внимание уровню эффектив-
ности производственного процесса, который достигается 
путем применения новейшего оборудования, а также ав-
томатизации и оптимизации линии производства в целом.

2. Согласно ситуации на отечественном рынке наша 
компания смогла выполнить установленный план продаж 
продукции на 112%. За 2018 год фирма внедрила 5 разра-
боток по автоматизации и модернизации производства, 
что помогло компаниям Украины и СНГ увеличить рост 
прибыли до 23% годовых и повысить эффективность про-
изводственного процесса более чем на 41%. 

3. Поскольку сейчас потребитель становится бо-
лее требовательным к оконной продукции, компании- 
изготовители направляют усилия на увеличение доли мно-
гофункциональности стеклопакетов, а также повышения их 
качества и безопасности. Это обуславливает потребность 
производителей в инновационном оборудовании, приобре-
таемом для выполнения окон «среднего» и «премиум» сег-
мента. Ведь согласно статистике, «эконом» класс оконных 
изделий сложно назвать качественным и долговечным.

4. Современный рынок оконных изделий требует новых 
разработок и нестандартных идей, которые наша ком-

пания планирует воплощать в жизнь уже в 1-м квартале 
2019 года. А значит, оконная сфера будет развиваться,  
показывая исключительно позитивную динамику. 

Ассоциация участников 
рынка окон и фасадов

Алексей Бубнов 
Исполнительный директор  

АСОЦІАЦІЯ 
УЧАСНИКІВ РИНКУ
ВІКОН ТА ФАСАДІВ

В 2018-м году произо-
шёл спад оконного рын-
ка на 8-15%, в зависимо-
сти от региона, и, скорее 
всего, отрицательная  
динамика сохранится 
в 2019-м году. Однако 
есть ряд регионов где  
отлеживается чётко  
положительная динами-
ка, например Киев и Ки-
евская область. Обуслов-
лено это активным 
строительством непо-
средственно в Киеве 
и ближайшем пригоро-
де, скорее всего такая 
динамика сохранится 
и в 2019-м году. Стаби-
лизация и рост рынка 

в сложившихся условиях возможна только лишь за счёт 
внедрения программ энергоэффективности направлен-
ных на замену старых окон. При этом такие программы 
должны ориентироваться на качественный продукт с под-
тверждёнными характеристиками по теплоизоляцион-
ным свойствам и долговечности эксплуатации. Компенса-
ция по таким программам должна покрывать затраты 
на замену окон с максимально возможными теплоизоля-
ционными характеристиками. При этом в расчёт должны 
приниматься теплоизоляционные характеристики уже 
смонтированного окна. Причинами стагнации оконного 
рынка являются снижение объемов капитального строи-
тельства и сокращение количества окон, требующих заме-
ны. Существенный толчок для развития рынка может 
дать внедрение индивидуальных средств учета потребле-
ния энергии, а также развитие проектно-нормативной до-
кументации. Эти факторы могут стать основой для вне-
дрения новых технических решений при проектировании 
зданий и светопрозрачных конструкций. Так, например, 
внедрение европейских подходов в проектировании пу-
тей эвакуации, с одной стороны обеспечат качественно 
новый уровень безопасности эксплуатации обществен-
ных зданий, а с другой стороны создадут потребность 
в принципиально новых продуктах. Одновременно вне-
дрение европейских норм будет служить основой для бес-
препятственного развития экспорта в страны Евросоюза 
и повышения качества продукции.
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	WT: Компанія «Хенкель Ба-
утехнік (Україна)» одна з пер-
ших компаній в Україні, яка 
підтримала курс теплової мо-
дернізації нашої країни. Яких 
результатів компанії вдалось 
досягти дотримуючись такої 
політики? І як розвивався, зо-
крема, у 2018 році ринок енер-
гоефективних будівельних 
технологій і будівельна галузь 
в цілому?

Є.Б.: Ми справді були одні з перших, 
хто почав доносити переваги тепло-
вої модернізації до кінцевих спожи-
вачів, серед яких ключовими є влас-
ники приватних будинків та ОСББ 
ще з 2015 року. Результати – десятки 
утеплених ОСББ по всій країні, рено-
вація десятків шкіл, дитячих садків, 
лікарень нашими матеріалами, незлі-
чена кількість утеплених приватних 
будинків, створено позитивний імідж 
компанії як експерта з енергоефектив-
ності. У 2018 році ринок енергоефек-
тивності продовжує розвиватися, хоч 
і темпи трохи зменшуються. Кількість 
ОСББ зростає, у зв’язку з державною 
політикою децентралізації розви-
вається свідомість місцевих громад 
щодо енергоефективності. Будівельна 
галузь в цілому відчувала себе трохи 
гірше, по факту року ми очікуємо при-
близно -2% в натуральному вираженні 
по ринку сухих будівельних сумішей. 

	WT: Чи співпрацює Хен-
кель із європейськими, а та-
кож державними програмами 
енергомодернізації житла, 
зокрема з Фондом енергоефек-
тивності та програмою ЄБРР  
«IQ energy»?

Є.Б.: Звичайно. Наша компанія одна 
з перших опублікувала список наших 
енергоефективних матеріалів та рі-
шень на сайті програми «IQ energy» 
та разом ми погодили ряд спільних 
заходів для інформування населення 
щодо енергоефективних рішень, які 
продовжуються і сьогодні. Більше 
того, у 2018 році програма IQ energy 
запустила опцію для ОСББ і для нас 
велика честь, що перший реалізова-
ний будинок по даній програмі уте-
плюється матеріалами Ceresit. 

Нещодавно відбулася IQ energy 
award ceremony, на якій ЄБРР та до-
нори програми IQ energy відзначили 
кращих партнерів. 20 компаній були 
нагороджені за внесок у розвиток 
енергоефективності та енергонеза-

ІННОВАЦІЙНІ РІШЕННЯ HENKEL 
У ТЕРМОМОДЕРНІЗАЦІЇ СПОРУД 
ТА БУДІВЕЛЬ

Сьогодні одним із актуальних трендів на будівельному ринку України  
є технології енергозбереження та термомодернізації. В цих процесах 
компанія «Хенкель Баутехнік (Україна)» відіграє важливу роль як поста-
чальник якісних енергозберігаючих матеріалів. Про основні тенденції  
розвитку цього напрямку у будівельній галузі нам розповів Євген Бонда-
ренко, бренд-менеджер категорії «Системи утеплення».
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лежності країни. Компанія Henkel 
була визнана кращою в категорії 
«Матеріали для утеплення» та наго-
роджена «За топ продажів системних 
рішень з утеплення фасадів».

Також ми активно беремо участь 
в підтримці державної та муніци-
пальних програм. Один з прикладів є 
ОСББ на проспекті М. Бажана, який 
було утеплено в цьому році за про-
грамою 70/30, фото якого додаєть-
ся. Також, утеплена велика кількість 
шкіл, садків, лікарень за державною 
програмою. Проведено незліченна 
кількість семінарів та роботи щодо 
роз’яснення та допомоги населенню 
щодо переваг енергоефективності, 
проведено багато енергоаудитів, щоб 
показати «слабкі» місця в будинку.

	WT: Якщо говорити про  
технології утеплення фасадів, 
розкажіть більш детально 
про свій продуктовий порт-
фель і про технології, які ви 
використовуєте?

Є.Б.: Продуктовий портфель налічує 
декілька систем утеплення для різних 
цілей і завдань. Кожна система має 
свою перевагу або унікальну техно-
логію, наприклад преміальні системи 
Ceresit Aquastatic або Self Clean мають 
технологію Double Dry, яка дозволяє 
довше зберігати фасад чистим від бру-
ду і, відповідно, подовжуючи термін 
експлуатації фасаду. Також, є система 
утеплення Ceresit Express, перевага 
якої, в більш швидкої інсталяції – тер-
мін інсталяції на 5 днів швидше, ніж 
звичайна система. Уже декілька років 
ми маємо систему Impactum, яка ви-
тримує неймовірні ударні наванта-
ження (не менше 100 Дж). 

	WT: Чи можете ви приве-
сти на прикладі простих роз-
рахунків, як архітектор чи 
підрядник може переконати 
замовника/споживача придба-
ти саме ту чи іншу техноло-
гію утеплення (наприклад су-
міш для фасаду), таким чином 
здійснивши правильну інвес-
тицію в своє житло? Такі роз-
рахунки або приклади також 
будуть корисні для співвласни-
ків ОСББ.

Є.Б.: Ключовий розрахунок – це 
енергоаудит будинку, який покаже 
які тепловтрати несе будинок і як до-
сягти нормативних показників спо-
живання теплоенергії. Економія спо-
живання теплової енергії завдяки 

утепленню фасаду складе приблизно 
40%, окупність – від 8 років, а якщо 
використати залучені кошти від за-
значених вище програм, то термін 
окупності може скласти і 3-4 роки.

	WT: Якщо ми говоримо 
про інвестиції населення у своє 
тепле помешкання, то потріб-
но розуміти наскільки довго 
прослужить їм та чи інша 
технологія утеплення. Які га-
рантії ви пропонуєте? Також 
скажіть відповідно декілька 
слів про сертифікацію якості 
ваших продуктів.

Є.Б.: Наша компанія діє у суворій 
відповідності до державних будівель-
них стандартів та будівельних норм 
і, звичайно, до європейських стан-
дартів, оскільки продукція Ceresit 
успішно продається в європейських 
країнах. Зокрема в ДБН В.2.6-33:2018  
вказано, що мінімальний термін екс-
плуатації фасаду – 25 років. До змін 
в ДБН від 01.12.2018 ще обов’язковою 
умовою було надання гарантії від 5 
років. На системи утеплення Ceresit 
видано декілька таких протоколів, 
у висновку яких зазначається, що 
протестована система утеплення від-
повідає нормативним вимогам ДБН 
В.2.6-31:2016 та ДСТУ Б В.2.6-36:2008 
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за показниками стійкості збірної 
системи до кліматичних впливів та 
терміну ефективної експлуатації, що 
складає не менше ніж 25 умовних 
років. Крім протоколу на стійкість 
до кліматичних впливів, ще одним 
надважливим тестом є перевірка 
системи утеплення на поширення 
вогню. Системи Ceresit пройшли 
відповідні випробовування, що під-
тверджується протоколами. У вис-

новку таких протоколів зазначено, 
що система утеплення є такою, що 
не поширює вогонь. 

	WT: Які конкурентні пере-
ваги продукції Хенкель, порів-
нюючи із аналогічними про-
дуктами на ринку? Іншими 
словами, чим ви вигідно відріз-
няєтесь від конкурентів?

Є.Б.: Одна з ключових конкурент-
них переваг – це наші співробітники, 
які можуть надати якісну технічну 
консультацію замовнику і компетент-
но надати рішення. Щодо продукції – 
в кожному сегменті наші продукти, 
в першу чергу, це довговічність, міц-
ність, еластичність, надійність. Дуже 
складно узагальнити якісні показни-
ки, тому що у фарбах свої параметри, 
у сухих сумішах – інші. Продукція 
Ceresit недешева, але ціна формується 
в залежності від кількості наповнюва-
чів, які прямо впливають на зазначені 
параметри. В минулому номері було 
наведено декілька прикладів переваг 
нашої продукції. 

	WT: Чи планує компанія 
розвивати напрямок буді-
вельної хімії, що стосується 
монтажних матеріалів: клеї 
для фасадів, монтажна піна, 
супутні матеріали.

Є.Б.: Звичайно, ми плануємо роз-
вивати вказані напрямки, оскільки 
енергоефективність є нашим пріори-
тетним напрямком, враховуючи по-
треби ринку та споживачів. 

	WT: Перспективи розвит-
ку компанії та продуктів 
у 2019 році. Стратегія та ос-
новні напрямки.

Є.Б.: Основний фокус розвитку 
компанії буде направлено на енер-
гоефективність та інновації. Ми від-
слідковуємо тренди в облицюванні, 
підлогах, декоративному оздобленні, 
саме під ці тренди будуть запускатися 
продукти та технології. 

	WT: Розкажіть про новий 
ДБН, який вступив в дію пер-
шого грудня 2018. 

Є.Б.: Ключові оновлення стосують-
ся зміни технології та типу утеплю-
вача в залежності від висоти будівлі. 
Було зменшено мінімальну висоту 
для використання матеріалів групи 
НГ (негорючі) з 73,5 до 47 м при фа-
садному утепленні. Додано пункти 
щодо контролю та моніторингу стану 
фасаду, виключено клас утеплення з 
облицюванням цеглою. 

Спілкувався Сергій Кожевніков 

Гаряча лінія 
0-800-308-405

www.ceresit.ua
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▌Введение
После уверенного роста оконного 

рынка Украины в течение нескольких 
лет (2016 – 2017 гг.), 2018 год показал 
нерадостные результаты. За отчетный 
год рынок просел в среднем на 10%. 

Основная причина этого – неста-
бильная ситуация в стране и, как след-
ствие, снижение экономических по-
казателей и платежеспособности 
населения. 

Предстоящие выборы, а вместе 
с ними непредвиденные перемены, 
тормозят многие процессы в разных 
сферах экономики Украины. Оконная 
отрасль – не исключение.

Тем не менее, большая часть окон-
ных компаний продолжают развивать 
свой продукт, бренд, сервис и, по воз-
можности, расширять свои дилерские 
сети. По-прежнему в продажах ли-
дирует продукция стандарт-класса, 

и все так же «энергоэффективность» 
является главным трендом.

В настоящем обзоре ведущие ком-
пании-производители СПК Украины 
высказали свое мнение и оценки ре-
зультатов 2018 года, а также прогнозы 
на 2019 год. 

Какие перспективы 2019 года? 
Что может повлиять на развитие 
и рост показателей рынка? Об этом 
и другом «из первых уст» – в данном 
анализе. 

▌Положение дел в отрасли
Для оконного рынка 2018 года были 

характерны непрогнозируемые колеба-
ния. Первый квартал 2018 года ознаме-
новался спадом объемов продаж (из-
за затяжной зимы). Второй квартал 
года, вроде бы, выровнял показатели, 
но по итогу 3-го и 4-го кварталов год 
все же имел отрицательную динамику 
в сравнении с показателями успешно-
го 2017 года. 

Оконный рынок Украины уже 
давно не имеет четкой сезонности. 
В связи с этим компаниям-произво-
дителям – все сложнее лавировать 
в закупках, производстве и продажах 
продукции, чтобы в итоге больше вы-
играть в цене. 

К этим особенностям добавились 
и другие факторы. Это малые объе-
мы государственного кредитования 
по программе энергосбережения 

опрошенных компаний отметили снижение объемов 
рынка СПК в 2018 году в сравнении с показателями 
прошлого года – в среднем на 10%;

компаний отметили, что для оконного рынка СПК 
в отчетном году были характерны непрогнозируе-
мые колебания, а также ценовой демпинг (отмети-
ли 47% респондентов);  

компаний продолжили развивать свой продукт 
и бренд, а также почти треть респондентов (29%) 
продолжили расширять свою дилерскую сеть; 

опрошенных компаний отметили, что в их прода-
жах преобладала продукция стандарт-сегмента, 
при этом продукция премиум-класса уверенно зани-
мает около 10% от объема продаж;

компаний считают, что энергоэффективность 
по-прежнему будет главным трендом среди потре-
бителей в 2019 году.

63% 
72% 
38% 
62%
90%

ГОДОВОЙ ОБЗОР РЫНКА ЗА 2018 ГОД В УКРАИНЕ
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и более жесткие требования програм-
мы IQ energy от банка ЕБРР. (Эти про-
граммы являются основными стиму-
лами развития отрасли). И главный 
фактор – нестабильность экономиче-
ского фона в стране и определенная 
неуверенность в связи с предстоящи-
ми выборами.

Как следствие, в 2018 году отмеча-
лось снижение доли первичного стро-
ительства, что подтвердили резуль-
таты нашего опроса. Большая часть 
опрошенных отметили, что доля 
остекления новостроя не превысила 
в их объемах 20%. 

В таких условиях, естественно, уже-
сточилась конкуренция на рынке, 
а также имел место ценовой демпинг. 
Для сравнения, согласно результатам 
наших опросов, показатель ценовых 
войн 2017 года – 27%, по итогу 2018 
года – 47%. 

Тем не менее, большинство компа-
ний-производителей светопрозрач-
ных конструкций продолжили раз-
вивать свое дело, уделяя внимание 
развитию продуктовых линеек, уси-
ливая позиции бренда и расширяя 
дилерскую сеть. 

Ведь известно: в условиях жесткой 
конкуренции ставка на развитие –  
самое оптимальное решение для выи- 
грыша в долгосрочной перспективе. 

▌Продукция
Несмотря на колебания рынка 

в 2018 году, продукция стандарт-клас-
са по-прежнему лидирует в продажах 
у большинства опрошенных компаний. 
С завидной популярностью средний 
ценовой сегмент год от года держит 
свои 60%. Премиальная продукция 
также, хоть и с небольшими темпами, 
но показывает уверенный прирост. 

Это объясняется высоким уровнем 
осведомленности конечных потре-
бителей. Покупатели предпочитают 
приобретать более функциональ-
ный продукт с энергосберегающи-
ми свойствами, понимая выгоду 
от вложенных средств, как в ком-
форте использования, так и в даль-
нейшей экономии на коммунальных 
платежах. 

Понимая динамику, компании-про-
изводители вводят дополнительные 
позиции в свой ассортимент, все чаще 
используя комплектующие «стан-
дарт+» или премиум-класса.

Так называемые «глухари» (окна 
без открывающихся створок) становят-
ся все менее востребованы на рынке. 
Согласно полученным данным, в 2018 
году у большинства компаний в объеме 
продаж глухие окна составили в сред-
нем 10%. Все больше на рынке появля-

Как Вы оцениваете объем рынка  
СПК в 2018 году относительно  

2017 года? 

Что наиболее полно отражало  
деятельность Вашей компании  

в 2018 году? 

По Вашему мнению, какова  
была доля остекления нового 

 строительства в 2018 году в разрезе 
общего объема рынка? 

0 10 20 30 40 50 60 70 80

Что из предложенных вариантов характеризует оконный рынок 2018 года?
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ются открывающиеся окна, что отвеча-
ет европейским тенденциям.

«Теплые» окна сохраняют популяр-
ность и являются главным трендом 
последних лет. В 2018 году у большей 
части опрошенных ведущих компа-
ний рынка (67% респондентов) окон-
ные конструкции с энергосберегаю-
щими свойствами составляли более 
40% от общего объема продаж. 

Если оконные дилеры уже успеш-
но умеют продавать «теплые» окна, 
и есть для этого информационная 
платформа благодаря государствен-
ной программе и не только, то реали-
зовывать окна, оснащенные проти-
вовзломными элементами, оконным 
компаниям на данном этапе сложнее. 

Одна из причин – низкая осведом-
ленность покупателей о возможно-

стях и свойствах таких окон. Плюс 
монтаж окон с противовзломом дол-
жен быть более скрупулезным и точ-
ным, чтобы конструкция максималь-
но выполняла свои задачи. 

Многие операторы рынка, понимая 
долгосрочную перспективу данного 
продукта, уже уделяют должное вни-
мание продвижению противовзлом-
ных окон и обучению специалистов 

Как изменилась Ваша продуктовая 
линейка в 2018 году? 

Какую долю в Ваших объемах  
продаж в 2018 году составили  

энергосберегающие окна? 

Продукция какого ценового сегмента 
преоблада ла в Вашем объеме  

продаж в 2018 году? 

Какую долю в Ваших объемах 
продаж в 2018 году составили окна 
с противовзломными элементами? 

Какую долю в Ваших объемах  
составили продажи «глухих» окон  

в 2018 году? 

Какую долю в Ваших объемах
продаж в 2018 году составили 

дверные ПВХ конструкции 
с использованием дверных замков? 
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по монтажу и замерам относительно 
особенностей их установки. 

В условиях нестабильной эконо-
мики, как правило, криминогенная 
обстановка растет. И современный 
потребитель, желая обеспечить свою 
безопасность, готов выделить допол-
нительные средства, чтоб получить 
больше комфорта и обеспечить со-
хранность своего имущества. 

Те компании, которые выбирают 
развитие своей продуктовой линей-
ки и понимают выгоду этого маржи-
нального продукта, находятся на шаг 
впереди других участников рынка. 
Это особенно ценно в условиях воз-
растающей конкуренции. 

Еще одним продуктом, который 
набирает все большую популярность 
на оконном рынке, являются межком-
натные дверные конструкции из ПВХ. 
Интересные дизайнерские решения 
и новые технологии позволяют это-
му продукту выгодно конкурировать 
с другими межкомнатными дверями. 
Они обладают большими теплоизо-
ляционными свойствами и долго-
вечностью, в сравнении, к примеру, 
со шпоновыми. К тому же, на рынке 
появились ПВХ двери с алюминие-
выми накладками, что обеспечивает 
большую надежность и лучшие экс-
плуатационные свойства. 

▌Продвижение
В 2018 году оконные компании все 

больше уделяли внимание проведе-
нию акций, как самостоятельных, так 
и совместных с партнерами. Акции 
являются действенным драйвером 

любых продаж. Особенно они ак-
туальны в условиях обострившейся 
конкуренции, которая была харак-
терна для отчетного периода. 

С каждым годом увеличивается 
число компаний, которые активно 
присутствуют в интернет-простран-
стве, а также продвигают свою про-
дукцию через энергосберегающие 
программы. Интернет-площадки 
и специальные программы для расче-
та окон становятся неотъемлемыми 
инструментами сегодняшнего дня. 

Таким образом, подавляющее 
большинство респондентов в отчет-
ном году организовывали собствен-
ные акции (81%) и/или проводи-
ли их совместно с поставщиками 
(43%). Продвигали свою продук-
цию через программы «теплых» 
окон (29%), активно использовали  

интернет-ресурсы для продвижения  
(29%) продукции. 

Ведущие компании с целью продви-
жения бренда и усиления его пози-
ций на рынке использовали мощный, 
но в то же время более затратный ин-
струмент, – реклама на ТВ и других 
носителях (24%). 

Отраслевые форумы остаются не-
отъемлемыми инструментами укре-
пления имиджа ведущих компаний, 
а также платформой для обсуждения 
и поиска новых решений развития 
бизнеса и отрасли в целом. 

▌Ожидания
2019 год – это год перемен, возмож-

ностей и осторожных оценок. Резон-
но – мнения опрошенных компаний 
относительно развития рынка в этом 
году разделились. 

0 20 40 60 80 100

Какие инструменты по продвижению продукта Вы активно использовали в 2018 году? 
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Большая часть респондентов (43%) 
ожидают спад объемов рынка – в диа-
пазоне 10%. Треть опрошенных пред-
полагают, что рынок будет на уровне 
прошлого года. Оставшаяся часть 
(19% опрошенных) настроены более 
оптимистично и ожидают рост пока-
зателей в сравнении с результатами 
2018 года. 

Безусловно, для переживаний 
есть основания – предстоящие пре-
зидентские и парламентские выбо-
ры, которые во многом определят, 
как будет развиваться экономи-
ка страны, что напрямую влияет 
на оконную отрасль. 

Несмотря на неуверенные оценки 
динамики рынка в 2019 году, опро-

шенные компании почти единодушно 
обозначили тренды будущего периода 
и основные факторы развития отрасли. 

Энергосберегающие окна будут 
по-прежнему лидировать в продажах. 
Окна, оснащенные взломоустойчи-
выми элементами также, по мнению 
опрошенных, будут востребованы, 
в связи со спросом потребителей, 
что описано выше. 

В разрезе стоимостной категории, 
продукция стандарт-класса будет 
лидировать. Ожидается, что преми-
ум-сегмент будет также расти. Что, 
скорее всего, приведет к конкурент-
ной борьбе в этом сегменте. Соот-
ветственно, премиальная продукция 
может стать более доступной. 

Основные факторы, которые могут 
положительно повлиять на развитие 
отрасли в 2019 году, являются рост 
экономических показателей и ста-
бильность в стране. Что, в свою оче-
редь, увеличит платежеспособность 
населения. И, соответственно, ста-
бильность в стране будет способство-
вать развитию программ по энер-
госбережению. С целью повышения 
энергонезависимости Украины, кото-
рая является приоритетной задачей 
развития нашей страны. 

www.axorindustry.com
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Как Вы считаете, какие тренды будут востребованы среди потребителей светопрозрачных конструкций в 2019 году?
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Что по Вашему мнению, может повлиять на развитие оконной отрасли в 2019 году? 

Какой сегмент комплектующих,  
по Вашему мнению, будет наиболее 

востребованным в 2019 году? 

Ваш прогноз по рыночной ситуации 
на 2019 год в сравнении с 2018 годом? 
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Для чего нужны светопрозрачные 
купольные конструкции? Сегодня 
уже невозможно себе представить 
крупные ТРЦ без красивых куполь-
ных конструкций. Архитекторы 
сделали этот вид светопрозрачных 
ограждающих конструкций неким 
трендом и используют его, как ин-
струмент для подчеркивания индиви-
дуальности. Не будем далеко ходить 
за примерами. ТРЦ «Оушен Плаза», 
являющийся сегодня, в большой сте-
пени, примером для подражания, 
имеет стильные и функциональные 
зенитные фонари по всем галереям. 
Также, крупнейший в Украине ТРЦ 
«Лавина», имеет большую площадь 
светопрозрачных зенитных фонарей 
из композиционного полимерного 
материала – пленки ETFE (этилен-
тетрафторэтилен), который сегодня 
составляет реальную конкуренцию 

стеклянным купольным конструкци-
ям. Можно приводить большое коли-
чество примеров подобных конструк-
ций, задача которых максимально 
обеспечить инсоляцию помещения 
в светлое время суток и придать 
всей конструкции здания легкость 
и объем. Однако платой за эти архи-
тектурные решения является высо-
кая стоимость, усложнение общей 
конструкции здания, повышенные 

эксплуатационные расходы (необхо-
димо светопрозрачные конструкции 
регулярно очищать от загрязнений), 
периодическое техническое обслу-
живание (проверка герметичности, 
очистка систем удаления конденсат-
ной влаги), риски разрушения свето-
прозрачных конструкций от внеш-
него воздействия (нередки случаи, 
когда птицы бросали камни на свето-
прозрачные купольные конструкции, 

КТО НАД НАМИ ВВЕРХ НОГАМИ?
Детская загадка, имеющая конкретный, известный всем ответ, получила интересную интерпретацию  
в виде инженерного решения в остеклении купольных накрытий одного из крупных столичных торгово- 
развлекательных центров. 
Но прежде, чем мы расскажем о технических и технологических особенностях этой системы, хотелось бы оста-
новиться на основных требованиях, которые предъявляются к светопрозрачным купольным конструкциям.
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что приводило к их разрушению). 
Особой темой является ухудшение 
теплотехнических характеристик 
здания в результате использования 
крупноформатных светопрозрачных 
элементов. Не надо быть большим 
специалистом для понимания того, 
что железобетонное перекрытие с со-
ответствующей тепло- и гидроизоля-
цией имеет несоизмеримо лучшие 
теплотехнические характеристики, 
чем стеклопакет уложенный на ме-
таллическую подконструкцию. Это 
касается и летнего и зимнего периода 
эксплуатации. Но, тем не менее, све-
топрозрачные купольные накрытия 
продолжают быть неотъемлемой ча-
стью большинства ТРЦ и крупных 
бизнес-центров.

Требования, которые предъявля-
ет заказчик к светопрозрачным ку-
польным конструкциям, как правило, 
базируются на трех основных харак-

теристиках: безопасность, энергоэф-
фективность, долговечность.

Безопасность достигается за счет 
использования триплексованного 
стекла или применения пленочных 
накрытий.

Энергоэффективность регулирует-
ся за счет оптимизации теплотехни-
ческих характеристик стеклопакета 
или пленочного сегмента.

Долговечность – это фактор, ко-
торый тяжело прогнозируется, 
и, как правило, купольные светопро-
зрачные накрытия требуют регуляр-
ного технического обслуживания 
и периодической замены герметизи-
рующих элементов, будь это уплотни-
тельные резино-технические изделия 
или силиконовые герметики.

Но пора возвращаться к сути вопроса. 
Как правило, в купольных накры-

тиях несущие конструкции распола-
гаются под светопрозрачными эле-

ментами, образуя внутри помещения 
явно видимую ячеистую структуру 
с размерами сегмента от 2 до 3 кв. ме-
тров. При достаточно больших проле-
тах, купольные конструкции превра-
щаются в «лес» металлоконструкций, 
который явно не украшает здание 
(хотя это дело вкуса, но за что боро-
лись?), да и в теплотехническом плане 
является отрицательным фактором.

Перед компанией «ПИК Групп» 
была поставлена задача – создать 
светопрозрачную конструкцию, 
максимально приближенную к ар-
хитектурному решению, в котором 
компания AVG предложила нестан-
дартное решение – вынести несущие 
конструкции наружу, а изнутри оста-
вить только стеклянную поверхность 
с достаточно большими сегментами 
(площадь одного сегмента до 4 кв. 
метров). То есть перевернуть систему 
купольного накрытия вверх ногами.

Единственным, типовым конку-
рентоспособным предложением 
для такого архитектурного решения, 
было применение в качестве несущей 
конструкции спайдерной системы 
на точечных креплениях с использо-
ванием стеклопакета из 2-х триплек-
сованных стеклопанелей: верхняя 
панель обеспечивает безопасное кре-
пление спайдера, а нижняя – безопас-
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ность в случае разрушения внутрен-
него стекла. Из-за такой схемы вес 
стеклопакета получается достаточно 
большим (более 60 кг/кв.м) и, в свя-
зи с этим, прочностные расчеты по-
казали, что концентрация напряже-
ний в местах крепления спайдера 
к стеклопакетам не позволяет добить-
ся необходимой площади сегмента. 

Компания «ПИК Групп» предложи-
ла оригинальную схему купольной 
системы, которая, благодаря при-
менению стеклопакетов повышен-
ной жесткости (патенты Украины 
№114888 и №114889) позволила до-
вести площадь сегмента до необходи-
мых размеров, при этом внешний вид 
конструкции был максимально при-
ближен к архитектурному решению. 
За счет использования стеклопакетов 
повышенной жесткости также уда-
лось снизить удельный вес стекло-
пакетов до 50 кг/кв.м, что повлекло 
за собой снижение общей металлоем-
кости несущей конструкции.

Благодаря системе локального ре-
гулирования несущих элементов, 
были снивелированы строитель-
ные погрешности проемов и смон-
тированных металлоконструкций. 
Для обеспечения необходимых тепло-
технических характеристик куполь-
ной системы в качестве материала 
для подвеса опорных площадок был 
выбран высокопрочный стеклотек-
столит, имеющий низкий коэффици-
ент теплопроводности (соответствует 
теплопроводности сухой древесины).

 В качестве основных несущих эле-
ментов конструкций выбраны рас-
четным путем двутавровые балки, 
которые были механически (болто-
выми соединениями) собраны в про-
странственные конструкции.

Вертикальные ограждающие 
конструкции были сочленены 
с горизонтальными элементами 
без использования дополнительных 
металлических профилей, что при-
дало конструкции дополнительную 
легкость и прозрачность, при этом 
обеспечивая достаточно высокие 
теплотехнические характеристики 
зоны стыка.

Реализация такого сложного инжи-
нирингового проекта была бы невоз-
можна без партнерской технической 
и технологической поддержки компа-
ний «Офисбуд», «Гласс-Тим» и Кон-
церна «Сакура».

ООО «ПИК Групп»
Леонид Лазебников
Игорь Щедрин
www.pec-gr.com
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Энергосбережение по техническим 
нормам Украины учитывает только 
параметр теплопроводности – кон-
дукции, который во всем цивилизо-
ванном мире значит не более 40% от  
общего комплекса мер по повыше-
нию энергоэффективности. Т.е. если 
слой утеплителя или глубина про-
филя, термо развязки и стеклопаке-
та будет более, чем достаточными, 
то мы добьемся не более 40% от тре-
буемого комплекса мер по энергос-
бережению. Проектные организа-
ции и государственные чиновники 
десятилетиями продолжают прене-
брегать цивилизованной методоло-
гией расчета, игнорируя такие пара- 
метры, как:  

• Конвекция – потеря тепла 
при циркуляции воздуха. До сих пор 
ведутся диспуты о точной цифре т.к. 
многое зависит от индивидуальных 
условий – места и высоты располо-
жения, давления, розы ветров и так 
далее, поэтому в каждом регионе су-
ществуют свои нормы. Общеприня-
тые значения минимума составляют 
60%, значение максимума достигает 
87% для зданий с энергосбережением 
не ниже А класса.

При сдаче дома в ЕС и США в обя-
зательном порядке проводится тест 
по замеру кратности воздухообме-
на. Применяется аэродверь, которая 
нагнетает давление min 50 Па. Зда-
ние не получает энергопаспорта если 

в классе «А +»  теряется воздухооб-
мен не более 0.6 раз в час (или 60%), 
«А» – 1 раз в час (или 100%), «В» – 1.5 
раза в час (или 150%). Средний по-
казатель для Украины составляет 5-7 
раз в час. Максимальные показатели 
в Украине достигают 10-12 раз в час 
(или 1200%), то есть отопительной 
системе за последующий час нужно 
нагреть 12 объемов воздуха.  

 Из-за игнорирования параметра 
конвекции, сегодня в Украине не су-
ществует ни одного многоэтажного 
дома с классом энергоэффективности 
не то что А++ но и А+ и более того, 
практически не найти домов В клас-
са, которые запрещены даже в быв-
шей постсоветской Литве с 2016 года. 

ЭНЕРГОЭФФЕКТИВНОСТЬ –
сравнение рынка ЕС и Украины в сегменте ограждающих фасадных 
и светопрозрачных конструкций. Перспективы и будущие тренды

Европейские бренды создают иллюзию энергоэффективности рынка светопрозрачных и фасадных кон-
струкций Украины, мираж однотипности с  ЕС – но эта, внешняя схожесть, исчезает как мираж при 
скрупулезном рассмотрении конечного результата. 
Если мы изучим все элементы фасада, то найдем очень много различий даже в конструкциях от одного 
бренда – энергопотери в зоне ограждающих конструкций могут отличаться в 5-7 раз и здание, остеклен-
ное одной профильной системой в ЕС и Украине иметь не то что разные классы энергосбережения, но даже 
разные поколения, уровня прошлого тысячелетия. Почему? 
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С 2018 в той же Литве разрешается 
строить дома с классом не ниже А+, 
а с 2021 года запрещено строить дома 
классом ниже А++ или иными сло-
вами, разрешены только дома класса 
“пассив хаус” первого поколения. 

В передовых странах ЕС пассив-
ные дома второго поколения стали 
нормой, а трендом – дома третьего 
поколения Passive House Luxury. Этот 
класс энергосбережения уже стал до-
стоянием не только жилой, но и офи-
сной недвижимости. Австралийские 
флагманы энергосбережения уже 
давно опередили Passive House Luxury 
за счет применения так называе-
мых тепловых ловушек, работающих 
по законам теплодинамики и тепло-
емкости. Это, безусловно, будущий 
тренд цивилизованного мира. 

Путь, который десятилетия назад 
прошли ЕС и США, безусловно ста-
нет тенденцией развития в Украине. 
Но это непростой путь, так как его бу-
дут саботировать чиновники, лобби-
рующие интересы крупных застрой-
щиков, которые не смогут вести былые 
темпы строительства из-за отсутствия 
квалифицированных трудовых ресур-
сов. Этот путь неинтересен компани-
ям-переработчикам, так как в десятки 
раз повышает ответственность и ри-
ски. Это неинтересно проектным ор-
ганизациям и архитекторам, которые 
будут обязаны в Договоре гарантиро-
вать требуемый результат, учитывая 
не только кондукцию и конвекцию, 
но и следующие параметры: 

• Излучение (радиация) – в странах 
ЕС и США данному параметру отво-
дится от 5 до 8%, но диспуты также 
не утихают, так как поколения селек-
тивных стекол показывают более вы-
сокие результаты. В борьбе за энерго-
эффективность концерн BASF наладил 
новое поколение плитного утеплителя 
Neopor, постоянно работая над его со-
вершенством. Передовые проектные 
организации пытаются использовать 
данный параметр для инновационно-
го – дополнительного, естественного 
обогрева зданий.

• Потеря массы влаги – дополни-
тельный параметр, который учиты-
вается при расчете, так как обогрев 
влажного воздуха требует в 4 тысячи 
раз больше энергии, чем обогрев су-
хого воздуха. 

Игнорирование вышеизложенных 
факторов не позволяет произвести 
требуемый комплекс мер и достиг-
нуть требуемого эффекта по энергос-
бережению. Если на рынке Украины 
в малоэтажном строительстве изред-
ка встречаются полноценные энерго-

эффективные проекты, то в высот-
ном домостроении ни одного объекта 
с полноценным энергосбережением.

Пренебрежение европейской мето-
дологией не только не позволяет до-
стигать требуемой энергоэффектив-
ности и увеличивает счета в 3-5 раз, 
даже в современных домах с прилич-
ным утеплителем и стеклопакетами, 
но и наносит вред здоровью жителям 
этого дома.  

 Для цивилизованных стран не се-
крет то, что плесень, грибки и прочие 
микроорганизмы образующиеся в тол-
ще утеплителя переносятся в поме-
щения поражая дыхательные пути.  
В любом высотном доме,  «утеплен-
ном по новым технологиям», найдутся 
взрослые или дети, у которых после 
переезда в новострой начались болезни 
дыхательных путей, которые ни вра-
чи ни курорты не могут вылечить, так 
как лечится следствие, не устраняя 
первопричины. В цивилизованном 
мире давно перестало быть  сенсацией 
то, что минимум 60% болезней дыха-

тельных путей и минимум 40% болезни 
астмой вызваны этой причиной. Это 
воспринимается как данность и непре-
ложность банальной истины, которая 
говорит «герметичность – это обяза-
тельная опция, атрибут здания предна-
значенного для жизни». 

Краткосрочные перспективы рын-
ка  безусловно будут связаны с увели-
чением спроса у частного заказчика 
и возникновением малых компаний, 
предоставляющих услуги надлежа-
щего качества по замене или рестав-
рации светопрозрачных систем, уте-
пленных фасадов и кровли, а также 
популяризации цивилизованных 
методов расчета энергопотребления 
среди застройщиков и проектных 
организаций, способных произвести 
проектные расчеты с европейской 
точностью не на словах, а «под Дого-
вор» со штрафными санкциями. 

В высотном строительстве появление 
в Украине зданий класса А+ и выше – 
маловероятно, здесь наша страна, на-
верное, будет продолжать отставать 
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от цивилизованного рынка. Возможно 
даже дома уровнем ниже, А и В класса, 
которые уже запрещены в цивилизо-
ванных странах, на рынке высотного 
строительства Украины не появятся 
в массовых масштабах в ближайшие 
годы из-за отсутствия квалифициро-
ванной рабочей силы, способной вы-
полнить работы с надлежащим каче-
ством и в строго оговоренный срок.

Сотни переделок и затяжка (срыв) 
сроков неизбежны, так как у трудо-
вых ресурсов просто нет требуемой 
культуры труда и опыта работ по гер-
метизации каждого миллиметра при-
мыкания СПОК и НВФ. 

Проблема дефицита квалифици-
рованной рабочей силы неизбежна. 
С ней, в то или иное время, сталкивает-
ся каждая страна, переходящая на ци-
вилизованные стандарты энергосбе-
режения. Например, в Литве сегодня 
образовался вакуум рабочей силы. 
Несмотря на усилия застройщиков 
и переработчиков он продолжается, 
так как существует проблема как с об-
учением кадров, так и с оттоком рабо-
чей силы в более высокооплачиваемые 
страны ЕС. Безусловно, эта проблема 

будет и в Украине. Если не принять 
превентивные меры, то «завтра» рынок 
Украины столкнется со «вчерашней» 
проблемой Литвы и всех остальных 
стран, прошедших этот путь.  

 Понимая эту проблему, мы разрабо-
тали концепцию НВФ с воздушноба-
рьерным утеплителем, который по па-
раметру воздухопроницаемости в 17 
тысяч раз превосходит каменную вату, 
имея при этом достойные характери-
стики паропроницаемости и экологич-
ности и срока эксплуатации, позволя-
ющей создавать энергоэффективные 
и долговечные здания экокласса.  

Концепция вентфасада предполага-
ет барьер для напыляемого утеплите-
ля, который герметизирует как стену, 
так и примыкания светопрозрачных 
конструкций, увеличивая в 2-3 раза 
скорость работ, по сравнению с уста-
новкой минеральной ваты и т.п. Также 
за счет монолитности данная концеп-
ция позволяет в сотни раз уменьшить 
риск негерметичности в зоне при-
мыканий, стыков плит или барьеров. 
Эта разработка является побочным 
продуктом нашей деятельности и поэ-
тому находится на стадии концепции, 

которой мы с радостью поделимся 
с украинским застройщиком и реа-
лизуем ее на нашем рынке, «обкатав» 
технологию с профильными компани-
ями, которые пожелают принять уча-
стие, как в совершенствовании данной 
технологии, позволяющей компаниям 
быть более конкурентоспособными 
на рынках ЕС, так и в программе набо-
ра и обучения квалифицированного 
персонала, которую возможно реали-
зовать лишь общими усилиями. 

Для украинских разработчиков 
СПОК, экструдирующих алюминие-
вые системы или работающие с дере-
вянными конструкциями, существу-
ет перспектива на рынках ЕС и США 
в регионах с повышенной силой ве-
тра, там где требуется тест на герме-
тичность не в 50, а в 100-150 Па.   

Это перспективный рынок практи-
чески не имеющий конкуренции, так 
как серийных конструкций с такой сте-
пенью герметизации не существует.

Герметичные здания с регулиру-
емым давлением это новый тренд 
для рынка ЕС и США доступный элит-
ным заказчикам или самым дорогим 
клиникам мира, в которых операцион-
ные палаты, боксы и спортивные залы, 
комнаты для реабилитации, имеют оп-
цию регулируемого давления.   

 Столкнувшись с необходимостью 
«тюнинга» – придание СПОК требу-
емой герметизации серией собствен-
ных усовершенствований, требуемых 
из-за отсутствия серийных систем 
данного класса.  

Сейчас мы уверены в перспектив-
ности данного направления и роста 
популярности, как зон с регулиру-
емым давлением, так и зон, в кото-
рых будут нейтрализованы перепа-
ды атмосферного давления и за счет 
этого исключен или минимизирован 
дискомфорт у людей с болезненной 
реакцией на перепады давления. Это 
безусловно тренд будущего, здание 
которое влияет на самочувствие, здо-
ровье и долголетие. 

Таким образом, герметизация 
помещения позволяет достигнуть 
не только современных стандартов 
энергоэффективности, но и позволя-
ет перевести домостроение в новую 
эру – эру экосистемных домов, в ко-
торых будет регулироваться климат, 
нейтрализоваться  боль  и диском-
форт от перепада давления и многие 
другие функции, о которых мы рас-
скажем более подробно в следующих 
выпусках «Оконных технологий».

Автор Олег Ломач,
Руководитель группы  
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