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Неоднородность ситуации на мировых 
рынках для VBH обернулась раздвоен-
ностью. Компании, приносящие 80% 
оборота концерна, являются совер-
шенно здоровыми и показывают ста-
бильные результаты. Оставшиеся 
несколько процентов являются тяже-
лым бременем для всего концерна и 
требуют постоянных дотаций для под-
держания своей платежеспособности.

Перспективы на 2012 год являются не 
слишком радужными. Вряд ли во всей 
Европе найдется хоть один рынок, 
обещающий высокий рост в 2012 году; 
в Германии мы ожидаем стабилизации 
на высоком уровне, на большинстве 
зарубежных рынков, скорее всего, 
будут наблюдаться тенденции к сни-
жению. Поэтому мы видим наивысший 
приоритет в том, чтобы не распылять 
наши деньги, и вкладывать их толь-
ко туда, где можно получить наиболь-
шую отдачу. Мы хотим стать еще силь-
нее там, где мы уже сильны: мы фоку-
сируемся на нашем основном бизне-
се, отказываемся от убыточных пред-
приятий, выравниваем баланс, что-
бы в дальнейшем сделать наш кон-
церн неуязвимым перед катаклизма-
ми. У нас достаточно ресурсов, чтобы 
использовать открывающиеся возмож-
ности и финансировать рост, но мы 
прекращаем постоянные выплаты для 
покрытия бесконечных убытков.

Поскольку в 2012 году не приходится 
ожидать помощи от рынков, нам оста-
ется только интенсифицировать соб-
ственную активность, о которой мы 
постоянно ведем речь. В союзе со 

своими сильными поставщиками ком-
пания VBH чрезвычайно конкуренто-
способна на мировых рынках, а допол-
нение предложения разнообразны-
ми инструментами для оказания услуг 
придает нашему девизу «Просто всё. 
Всё просто» четкие рамки. Все больше 
и больше клиентов признают преиму-
щества работы с VBH, и, тем самым, 
подтверждают правильность выбран-
ного нами пути. В этом выпуске Вы 
найдете примеры из практики, под-
тверждающие этот тезис.

Мы благодарим наших клиентов и 
поставщиков за доверие к VBH и за 
партнерское сотрудничество!

Мы желаем вам всем, чтобы еще один 
напряженный год закончился спо-
койными и уютными Рождественски-
ми праздниками, дающими неболь-
шую передышку, силу и энергию для 
успешного старта в 2012 год! 

Приятного чтения!

Ваш

Rainer Hribar

Дорогие читатели, 

Несмотря на все неожиданности, 
нестыковки и постоянную необходи-
мость «противопожарных» меропри-
ятий на высшем политическом уров-
не, наши рынки развивались практиче-
ски в соответствии с прогнозами, кото-
рые мы дали еще в декабре 2010 года.
Оперативная суета на вершине кризи-
са не может повлиять на долгосроч-
ные тенденции. Возможно, где-то без 
этого вмешательства дела были бы 
еще хуже, но на реальный сектор эко-
номики оно не оказало существенного 
влияния.

В Германии общая обстановка оказа-
лась благоприятной для нашей отрас-
ли – низкая безработица, стремление 
к экономии энергии, специальные про-
граммы поддержки обновления жилья, 
низкие процентные ставки, малое 
количество привлекательных возмож-
ностей для инвестирования – все это 
оправдало наши высокие ожидания.

Восточная Европа демонстрирует 
сдержанный рост, и, несмотря на то, 
что оправдались наши опасения, и 
прибыльность тут оказалась не очень 
высокой, в целом этот регион образует 
второй стабильный якорь, на котором 
держится бизнес VBH.

К сожалению, в некоторых регионах – 
прежде всего, в Южной Европе - нам 
не удалось выплыть против рыночных 
течений. Мы добились прогресса, но 
было уже слишком поздно. В резуль-
тате нам пришлось закрыть ряд дочер-
них предприятий, в успех которых мы 
уже не верили.
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Господин Hribar, Вы прогнозируе-
те отрицательный экономический 
результат в 2011 году. На первый 
взгляд это обескураживает – ведь 
все показатели года до сих пор 
интерпретировались только поло-
жительно, по крайней мере, для биз-
неса в Германии. Откуда же тогда 
взялись отрицательные цифры?

Несмотря на тяжелую обстановку на 
мировом рынке, мы получаем при-
быль от нашего бизнеса! Даже после 
списания всех необходимых амор-
тизационных расходов, процентов и 
налогов мы имеем положительный 
баланс. Особенно в наших главных 
регионах – Германии, Центральной 
и Восточной Европе, странах СНГ – 
мы имеем отличные стратегические 
позиции и все еще показываем очень 
хорошие результаты. И это раду-
ет, поскольку здесь мы генерируем 
более 80% нашего оборота. Напро-
тив, кризис в Южной Европе силь-
но ударил по нам. Все мы ежеднев-
но слышим новости, приходящие из 
этого региона. Никто не может оце-
нить, как долго экономика этих стран 
останется на таком низком уровне, 
и не будет ли ситуация ухудшать-
ся и дальше? В таких условиях вряд 
ли стоит рассчитывать на процвета-
ние торговли строительной фурниту-
рой! Так какой же смысл снова и сно-
ва вкладывать деньги, если нет уве-
ренности в том, что они когда-нибудь 
вернутся обратно? Поскольку в сред-
несрочной перспективе не ожида-
ется экономического оживления в 
этом регионе, мы решили отделить-
ся от некоторых дочерних предпри-
ятий, которые не относятся к ключе-
вым в нашем бизнесе или не оправ-
дывают наших ожиданий. Благода-
ря этим мерам мы направим боль-
ше ресурсов на растущие рынки и на 

развитие основного бизнеса. Выход 
с регионального рынка и связанные 
с ним закрытия дочерних предпри-
ятий обходятся нам очень дорого, 
поскольку все инвестиции прошлых 
лет и действующие займы, полу-
ченные в Германии для этих дочер-
них предприятий, теряются безвоз-
вратно. Это значительно сказывает-
ся на нашей бухгалтерии и, к сожа-
лению, ведет к высоким единоразо-
вым потерям в 2011 году. К счастью, 
общее состояние VBH сейчас доста-
точно хорошее, и мы можем пере-
жить эти потери. Реакция биржи так-
же подтверждает нашу оценку. Это 
следует хотя бы из того, что наш 
инвестиционный рейтинг не снизил-
ся. Наша самая важная задача сей-
час – при помощи санирующих меро-
приятий сделать нашу фирму устой-
чивой перед будущими «переменами 
погоды».

То, что следы неудач ведут за гра-
ницу, очевидно для всех, и эта тема 
уже неоднократно обсуждалась в 

нашем журнале, в отчетах Прав-
ления и на собраниях акционеров. 
Спрошу открыто: если мы успешны 
в Германии, а за границей в общем 
итоге - нет, то зачем нам вооб-
ще работать на международном 
рынке?

Широкое международное присут-
ствие и связанное с ним управление 
рисками является особенно сильной 
стороной VBH. За последние 10 лет 
не раз случалось так, что расхвали-
ваемый теперь немецкий рынок при-
носил нам множество проблем, тог-
да как за границей мы зарабатыва-
ли очень хорошие деньги. Во вре-
мя тотального кризиса, ровно 10 лет 
назад, мы бы точно не выжили без 
наших зарубежных подразделений!
Естественно, мы должны регуляр-
но подвергать проверке свои зару-
бежные активы, что может привести 
к описанным выше отказам от дочер-
них предприятий. Конечно, намно-
го легче показать пальцем на сегод-
няшние слабые предприятия или 

Наша стратегия остается в силе и каждый 
день доказывает свою состоятельность 
Интервью с господином Hribar
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региональные рынки, чем предска-
зать, какой из рынков окажется сла-
бым завтра. Мы видим, что мно-
гие рынки, находящиеся на дан-
ный момент в кризисе или состоя-
нии умеренного оживления, скрыва-
ют в себе шансы и потенциал для 
будущего роста. Некоторые из сегод-
няшних «дойных коров» могут содер-
жать концерн только потому, что мы в 
былые сложные времена дальновид-
но и стратегически мудро их поддер-
живали. Мы продолжаем следовать 
нашей стратегии – подкреплять свои  
позиции многими надежными опора-
ми. Тогда ничего страшного не прои-
зойдет, если даже одна из них разру-
шится.

Вы хотите сказать, что в какой-
то мере в обязанности Правления 
акционерного общества входит 
«разведка боем» на всех возможных 
рынках, поскольку замыкание толь-
ко на домашнем рынке может при-
вести к недополучению прибыли?

Компания VBH укрепилась за счет 
того, что мы очень рано вышли на 
новые рынки, особенно в Восточ-
ной Европе. Это дало нам шанс 
набраться опыта и адаптировать 
нашу бизнес-модель к требовани-
ям локальных рынков. Так мы смог-
ли быстро завоевать стратегиче-
ские позиции и расти вместе с рын-
ками. Этот шанс был у многих, но 

выигрывает тот, кто использует свой 
шанс! Нам удалось очень многое, но 
что-то и не получилось. Успех прихо-
дит в результате настойчивой работы 
и некоторого разумного риска. Ошиб-
кой было бы осторожное эксплуата-
ция имеющихся рынков, но так же 
неправильно стремиться к экспансии 
любой ценой. Поэтому важно сле-
довать естественному пути разви-
тия бизнеса и извлекать соответству-
ющие уроки из всех событий, в том 
числе и из таких горьких, как выход 
из рынка.

Есть ли у VBH критерии, по кото-
рым можно определить, в каком 
состоянии находится местный 
рынок, какие на нем перспекти-
вы и какие цели могут быть реа-
листичными? А также правила на 
случай, если этих целей не удалось 
достичь?

Конечно! Благодаря четким прави-
лам мы создаем прозрачность биз-
неса. Это повышает доверие, и даже 
неприятные решения мы можем 
приводить в жизнь быстрее и про-
ще. Прежде, чем начать завоевание 
нового рынка, мы должны убедить-
ся, что у этого рынка есть достаточ-
ный потенциал, и мы сможем зараба-
тывать на нем деньги. Для нас осо-
бенно важно, если на локальном 
рынке есть привлекательный сег-
мент пластиковых или деревянно-
алюминиевых конструкций. При этом 
мы фокусируемся на оптовой торгов-
ле, а не единичных объектах. Еще 
более важно при этом, чтобы хотя 
бы один из наших немецких постав-
щиков имел бы схожие интересы и 
поддержал бы нас при выходе на 
этот рынок. Далее, мы должны убе-
диться, что использование имеющих-
ся мощностей VBH в среднесрочной 

перспективе позволит занять на этом 
рынке лидирующую позицию (номер 
1 или 2). Требование выгоды реали-
зуется тем, что даже на новых рын-
ках мы планируем достижение точ-
ки самоокупаемости не позднее, чем 
через три года.  Напротив, у пред-
приятия, которое на протяжении 
ряда лет теряет деньги и показывает 
отрицательный денежный поток, нет 
никаких шансов оставаться нашим 
локальным партнером надолго.

Однако VBH проявляет завидное 
терпение по отношению к некото-
рым проблемным дочерним предпри-
ятиям – почему?

Да, это действительно так, и этот 
упрек я должен принять на свой счет. 
Если речь идет о списании таких 
больших сумм, то это может негатив-
но сказаться и на внутренних делах. 
Мы иногда слишком долго держа-
лись за региональных менеджеров 
и слишком долго верили в то, что 
реструктуризация может привести к 
успеху. Когда на кону стоит многое, 
не стоит сдаваться слишком быстро. 
Это только потом легко судить.

Означает ли это изменение кур-
са VBH по отношению к внешним 
рынкам?

Нет, наша внешняя политика не 
меняется. Наша стратегия остается в 
силе и каждый день доказывает свою 
состоятельность. Однако мы будем 
принимать решительные меры сразу, 
как только увидим, что цели стано-
вятся недостижимыми. Это относит-
ся в равной степени как ко внутрен-
нему, так и к зарубежному бизнесу!
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На таком непростом рынке, каким 
является строительная инду-
стрия, не всегда удается гаран-
тировать корректное поведение 
всех участников бизнес-процесса. 
В связи с этим VBH по всему 
миру устанавливает ясные прави-
ла поведения и этические нормы 
взаимоотношений с партнерами, 
клиентами и поставщиками.

Есть удачное английское слово 
«Compliance», которое обознача-
ет как раз безупречные отношения 
между сотрудниками, клиентами и 
поставщиками. Перевести его мож-
но как «Следование и исполнение» 
или «Ведение дел в соответствии со 
всеми договоренностями». «В част-
ности, речь идет о четких прави-
лах, которые могут обеспечить кор-
ректное поведение всех сотрудни-
ков организации, – объясняет Welf 
Kramer, руководитель юридическо-
го департамента VBH. – Мы понима-
ет под этим комплекс организацион-
ных мероприятий, которые обеспе-
чивают взаимодействие организации 
и ее сотрудников в правовом поле. 
Сюда относится не только соблю-
дение законов и правовых норм. В 
гораздо большей мере они отражают 
общепринятые этические правила». 
Начиная с 2007 года, эти положения 
зафиксированы в компании VBH в 
виде руководства для сотрудников, 
так называемого «Кодекса Ведения 
Бизнеса», который постоянно пере-
рабатывается и адаптируется. В нем 
содержатся не только общие прин-
ципы переговоров «с глазу на глаз», 
обращения с подарками, сохране-
ния конфиденциальной информа-
ции клиентов, но и нормы коррект-
ного взаимодействия сотрудников 
между собой. «Мы стремимся вне-
дрить концепцию безупречности в 

сознание и действия всех сотрудни-
ков и управляющих, и, тем самым, 
обеспечить гладкое протекание всех 
процессов, - говорит г-н Kramer. – 
Поэтому «Кодекс Ведения Бизнеса» 
действует для всех сотрудников VBH 
и всех региональных подразделений 
по всему миру». Естественно, в каж-
дом подразделении Кодекс дополня-
ется инструкциями, которые описы-
вают ответственность и полномочия 
руководителей подразделений.

Этические стандарты 
в условиях культурной 
неоднородности

Именно для организации, действую-
щей по всему миру, является очень 
важным повсеместное соблюде-
ние этических стандартов. Культур-
ные различия в традициях веде-
ния бизнеса довольно велики, при 
этом они часто незаметны с перво-
го взгляда: например, в США «бла-
годарность за ускорение» чиновни-
кам является вполне допустимым 
явлением. «Однако в наших прави-
лах поведения однозначно установ-
лено, что для VBH такое недопусти-
мо ни в одной стране мира, - подчер-
кивает Welf Kramer. - И даже в кри-
тических странах нам это удается. 
И здесь клиенты высоко ценят каче-
ство и безупречное поведение VBH». 
Регулярные рассылки информируют 
сотрудников о правовых аспектах их 
деятельности и постоянно напоми-
нают о бизнес-этикете. «Важно, что 
каждый сотрудник VBH знает, что он 
никогда не останется один на один с 
проблемой», - говорит Welf Kramer. 
Для этого создана специальная 
справочная служба, которая отвеча-
ет на вопросы, касающиеся право-
вых и этических аспектов деятель-
ности. Таким образом, сотрудники 

могут полностью сконцентрировать-
ся на выполнении своих обязанно-
стей. Кроме того, существует «теле-
фон доверия», по которому можно 
анонимно сообщить о нарушениях.

Клиенты выигрывают от 
соблюдения этических 
норм

Наряду с законодательным требова-
нием наличия системы управления 
соответствием нормам ведения биз-
неса, имеются многочисленные при-
чины, свидетельствующие в пользу 
ее внедрения. Исследования пока-
зывают, что соблюдение ясных пра-
вил поведения повышает удовлетво-
ренность сотрудников. Кроме того, 
повышается доверие к предприя-
тию со стороны клиентов. Напротив, 
последствия некорректных действий 
в случае несоблюдения правил соот-
ветствия могут быть весьма серьез-
ными. Начиная угрозой потери репу-
тации, и заканчивая высокими штра-
фами. Вследствие отличающего-
ся законодательства, например, в 
Англии, даже небольшие нарушения 
в зарубежных подразделениях могут 
оказать глобальное воздействие на 
предприятие в целом. Именно поэ-
тому Welf Kramer и руководство VBH 
много внимания уделяют развитию 
Системы управления соответстви-
ем: «Этим мы еще раз демонстри-
руем всем нашим партнерам, а так-
же акционерам, банкам и инвесто-
рам, что являемся надежным пар-
тнером в бизнесе. Клиенты и постав-
щики VBH по всему миру могут быть 
уверены, что с ними обращаются на 
равноправной основе».

Документ «Кодекс Ведения Бизне-
са» VBH доступен всем желающим 
для скачивания на сайте www.vbh.de

Законность и безупречное ведение бизнеса
Надежность создает доверие и повы-
шает удовлетворенность клиентов

KONZERN

Welf Kramer



Между тем, уже более трети всех 
заказанных позиций передает-
ся в VBH в электронном виде. В 
последние годы доля онлайн-
заказов стремительно увеличи-
вается. VBH предлагает различ-
ные пути для того, чтобы сделать 
процесс заказа удобным и надеж-
ным: это и онлайн-магазин vbh24.
de, и система заказов logos, и 
возможность прямого доступа 
клиентов в систему управления 
материалами.

То, что начиналось как обычный 
онлайн-магазин, уже превратилось 
в обширный клиентский портал и 
информационный форум для всей 
отрасли. Через веб-страницу www.
vbh24.de клиенты имеют быстрый 
и удобный доступ ко всем услугам 
и сервисным инструментам VBH. К 
ним относятся банк знаний, систем-
ная платформа CE-fix, навигация по 
товарам «находить, а не искать», 
и многие полезные инструменты, 
как например автоматизированное 
изготовление каталога или вирту-
альная домашняя выставка.

В онлайн-магазине VBH пользо-
ватель имеет в своем распоряже-
нии возможность поиска по все-
му ассортименту VBH, состоящему 
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примерно из 200.000 товаров, либо 
может вызвать свой личный «ассор-
тимент закупки» - список товаров, 
которые он часто заказывает. Еже-
месячно тысячи клиентов использу-
ют эту удобную возможность закуп-
ки. Многие из них сразу же привязы-
вают точные даты поставки к своим 
производственным или монтажным 
планам. После ввода количества 
товара проверяются цена, нали-
чие и сроки поставки. После выбо-
ра товара следует подтверждение 

заказа, и далее клиент может посто-
янно отслеживать состояние заказа, 
вплоть до поставки. 

Независимо от того, какой вариант 
заказа выбирает клиент, все они слу-
жат одной цели: сделать это про-
цесс быстрее, проще, и не допустить 
ошибок. Поскольку заказ идет непо-
средственно из сканера, каталога 
VBH или электронного списка, боль-
ше не требуется ручной ввод номе-
ра продукта. Таки образом исключа-
ются опечатки или изменения поряд-
ка цифр.

Эта возможность становиться все 
более и более востребована и за 
границей. Система сканирования 
logos от VBH уже успешно использу-
ется наряду с Германией, так же и в 
Великобритании, Эстонии, Франции, 
Греции, Нидерландах, Италии, Люк-
сембурге, Австрии, Польше, Швей-
царии, Испании, Чехии, Турции и 
Венгрии – естественно, она доступна 
на национальном языке. Скоро так-
же выйдут версии этого программно-
го обеспечения на хорватском, сло-
венском и сербском языках.

Simon Seibert, Oliver Maisch и Thomas Erhardt отвечают за внедрение электронной торговли в 
VBH.

В ФОКУСЕ

Стабильный бизнес в Германии

Быстро и надежно – электронная торговля VBH
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Более 750 предприятий уже исполь-
зуют постоянное электронное соеди-
нение для управления договорами 
с VBH. И наши разработчики посто-
янно трудятся над дальнейшими 
усовершенствованиями. При помо-
щи новой системы заказов logos 
easyScan заказ материалов стал 
еще удобнее. Считанные сканером 
данные без задержки отображают-
ся в компьютере, и, при необходимо-
сти, перед отправкой заказа их мож-
но изменить, дополнить или сохра-
нить для дальнейшего использова-
ния. К тому же, пользователь может 
самостоятельно изготавливать спи-
ски штрих-кодов и печатать этикетки 
прямо из системы.

«Следующее новшество – интегра-
ция с различными системами подбора 
комплектующих для параллельно-
сдвижных-опрокидывающихся и 
вертикально-сдвижных дверей от 
Roto, Siegenia-Aubi, Hautau и Maco, 
- сообщает Simon Seibert. - Клиенту 
необходимо ввести только высоту и 
ширину двери, и программа получа-
ет все подходящие и необходимые 
для этой конструкции элементы и 
подбирает из них комплекты». Сей-
час система logos easyScan доступ-
на только в Германии и Бельгии, но 
скоро уже она распространится и на 
другие страны. Дополнительно мы 
сейчас разрабатываем инструмент 
для конфигурирования фасонных 
дверных филенок greenteQ.

Кроме того, VBH предлага-
ет все необходимые интерфей-
сы для доступа к ориентирован-
ной на клиента системе управления 
материально-техническим снабже-
нием (Mawi) и постоянно адаптирует 
их в соответствии с развитием тех-
нологий. При помощи системы Mawi 
могут обрабатываться в электронной 
форме не только заявки на приоб-
ретение товаров, но и подтвержде-
ния заказов, транспортные наклад-
ные и счета. И здесь Simon Seibert 
отмечает постоянное увеличение 
числа обращений к системе. Поэто-
му он уверен, что доля электронных 

заказов будет и дальше увеличи-
ваться: «Интерес к решениям элек-
тронной коммерции очень высок, и 
они пользуются спросом, поскольку 
эти системы удобны, просты в обслу-
живании и надежны. Мы довольно 
рано начали разработку соответству-
ющих решений для наших клиентов, 
и можем теперь использовать этот 
задел, чтобы расширить наше пред-
ложение и другими комфортабель-
ными решениями».

Thomas Erhardt, как руководитель 

В ФОКУСЕ

Новинки: Подбор комплектующих и
индивидуальная печать этикеток
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электронной коммерции в других 
странах, в том числе и над созданием 
локальных версий онлайн-магазинов, 
учитывающих специфику каждой 
страны. В Англии, России, Венгрии и 
Польше они уже существуют, и сей-
час идет подготовка к запуску в Бель-
гии и Казахстане. Каждая страна име-
ет свои особые требования, поэтому 
систему нельзя просто тиражировать 
без изменений. И мы решили идти 
последовательно, от одной страны к 
другой, так, чтобы везде в конечном 
итоге получилось оптимальное реше-
ние, соответствующее требованиям 
качества VBH.

Как Вы оцениваете дальнейшие пер-
спективы? Будет ли когда-нибудь 
каждый заказ осуществляться в 
электронном виде? 

Честно говоря, мы не задаемся этим 
вопросом. Важнее другое: многие 
пути ведут к цели. Мы всегда должны 
отвечать требованиям наших клиен-
тов в данный момент. Предоставлять 
им дружественный и настраиваемый 
под индивидуальные потребности 
сервис. Именно поэтому у VBH есть 
не одно, а множество решений для 
заказа продукции, и мы всегда идем 
навстречу нашим клиентам, приспо-
сабливаясь к их потребностям. Конеч-
но же, электронная коммерция сей-
час является важным каналом сбыта, 
игнорировать который уже невозмож-
но, точно таким же, как электронная 
почта, телефон и факс.

маркетинга VBH, отвечает, в том 
числе, и за внедрение в зарубеж-
ных подразделениях различных 
средств электронного доступа 
клиентов. В своем интервью он 
объясняет, в чем состоит основ-
ная задача, и какие при этом 
открываются шансы.

Господин Erhardt, в чем, по Ваше-
му мнению, состоят преимуще-
ства электронной коммерции?

Самым большим преимуществом 
решений электронной коммерции 
является выигрыш времени, который 
наши клиенты получают, пользуясь 
всеми информационными возмож-
ностями наших систем, например, 
при проверке состояния заказа или 
срока поставки, а также при запро-
се дополнительной информации. 
Это экономит время для обеих сто-
рон – и для клиента, и для нас. Осво-
бодившееся время сотрудники отде-
ла продаж могут использовать для 
выполнения своих основных обязан-
ностей – оказания квалифицирован-
ных и подробных консультаций. Поэ-
тому наши клиенты вдвойне выигры-
вают от внедрения систем электрон-
ной торговли.

При этом важно, что онлайн-система 
предоставляет точно такую же пол-
ную и основательную информа-
цию, как и консультант по телефо-
ну. Мы вкладываем много усилий в 
разработку новых информационных 
систем, чтобы предложить нашим 
клиентам квалифицированную 
помощь. Для нас онлайн-магазин 
– это не просто еще одна возмож-
ность делать заказы, а прежде всего 

информационная система для кли-
ентов. Поэтому наша основная забо-
та состоит в качестве данных, пред-
лагаемых системой электронной 
коммерции. Если известен номер 
изделия по каталогу производите-
ля, то заказать его можно где угод-
но. Все становится гораздо слож-
нее, если известны только харак-
теристики продукта. Тут необходи-
мы подробные описания продукта и 
его свойств. Только так можно най-
ти нужный товар, и мы придаем этой 
возможности большое значение.

Система сканирования logos 
доступна уже во многих странах. 
Последуют ли за ней международ-
ные онлайн-магазины в странах 
присутствия VBH?
Мы постоянно работаем над рас-
пространением удачных решений 

«К цели ведут многие пути»

Thomas Erhardt



Жители региона Мекленбург-
Передняя Померания, что на бере-
гу Балтийского моря, погоду всег-
да воспринимают как данность 
– будь то буря, дождь или солн-
це. Об уюте и комфорте в их домах 
заботятся окна, двери и фасады 
производства компании Fresand 
GmbH. Предприятие в небольшом 
городке Reddelich неподалеку от 
Ростока является одним из круп-
нейших в Северной Германии, и, 
наряду с окнами и дверьми из пла-
стика, дерева и алюминия, изго-
тавливает также противопожар-
ные и противодымные элементы, 
и даже теплицы.

Что общего у пятизвездочного отеля 
Heiligendamm  и самого большого в 
мире пластикового фасада в Росто-
ке, высотой в 17 этажей и шириной 
140 метров? Ну конечно же, окна от 
фирмы Fresand! Везде, от Гамбурга 
до Ростока и Берлина, клиенты высо-
ко ценят качество и уровень серви-
са этой фирмы, независимо от того, 
идет ли речь о деревянных окнах для 
охраняемого памятника архитектуры, 
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Полная готовность к непогоде

или алюминиевых конструкций для 
производственных помещений, 
фасадов и витрин.

Их обширное предложение покрыва-
ет потребности строительных органи-
заций, дилеров и частных клиентов. 
Клиентами фирмы являются квар-
тирные товарищества, строительные 
предприятия, столярные мастерские, 
продавцы строительных конструк-
ций, а также частные застройщи-
ки. В отличие от своих конкурентов, 
компания Fresand предлагает пол-
ное сопровождение проекта от кон-
салтинга вплоть до монтажа готовых 
конструкций, и все это для объектов 
любого размера.

«Мы производим все – от высотных 
комплексов до садовой беседки, и 
предлагаем каждому из наших кли-
ентов подходящий сервис», - рас-
сказывает Harald Frehse, основатель 
и владелец фирмы Fresand GmbH. 
Соответственно выглядит и список 
выполненных проектов – от маяка 
на побережье Балтийского моря и до 
жилых и офисных зданий в Гамбурге.

За год изготавливается около 70 
тысяч единиц продукции из дере-
ва, дерево-алюминия и пластика, 
а за неделю можно изготовить до 
1400 пластиковых окон. Их изготав-
ливается подавляющее большин-
ство – около 65% от общего количе-
ства. Для них используются профили 
Schüco. Географически область их 
применения простирается от земли 
Мекленбург-Передняя Померания, 
через Берлин и до Гамбурга (зем-
ля Шлезвиг-Хольштайн), где сейчас 
находится наибольший рынок сбы-
та фирмы Fresand. «В Мекленбурге-
Передней Померании уже практиче-
ски закончился процесс санации зда-
ний, - объясняет Harald Frehse. – Мы 
поняли это еще на границе тыся-
челетия, и поэтому своевременно 
переориентировались на Гамбург». 
И снова предприниматель проде-
монстрировал свое отличное чутье 
– точно так же, как и в 1989 году, ког-
да он основал свою фирму. Тогда 
Harald Frehse разглядел возраста-
ющую потребность в современных 

Fresand – окна, двери, зимние сады

ВСЁ ПРОСТО

От берега до берега
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окнах и начал с их продажи и монта-
жа. Вскоре длительные сроки постав-
ки перестали его удовлетворять, и он 
решил запустить собственное про-
изводство. В 1992 году он организо-
вал производство пластиковых окон 
в городе Steffenshagen, а с 1994 стал 
производить там и алюминиевые 
конструкции. В 1997 добавилось про-
изводство деревянных окон в Росто-
ке. В общей сложности на предпри-
ятии сейчас работают 160 сотрудни-
ков, и среди них оба сына предпри-
нимателя - Stefan и Christian Frehse. 
15 руководителей обслуживают стро-
ительные проекты. Ежегодно фирма 
выполняет монтаж примерно на 3000 
объектах. «Для этого у нас есть спи-
сок проверенных партнеров по мон-
тажу, но из-за большого числа про-
ектов часто возникает потребность в 
новых партнерах».

VBH является постоянным парте-
ром Fresand практически с само-
го начала, и успешное сотрудниче-
ство уже давно переросло в хорошие 
отношения. Предприятие заказыва-
ет у VBH фурнитуру Winkhaus раз-
личного назначения, а также краски 
для дерева, монтажные материалы и 
подоконники. Два-три раза в неделю 
фирма отправляет грузовик за това-
ром VBH, иногда даже и ежеднев-
но. «Конечно же, на важны надеж-
ные поставки, - подчеркивает Harald 
Frehse, - но для нас VBH является 
не только поставщиком, но, прежде 
всего, партнером, который развива-
ет технологии – взять, например, их 
новую пороговую систему greenteQ, 
которая пригодна для любых две-
рей и материалов. Мы используем 

профессиональный опыт экспер-
тов VBH при выборе конструкций и 
инструментов, для CE-сертификации 
или при выборе правильной техно-
логии монтажа. В одиночку мы бы не 
справились со всеми этими задача-
ми». Фирма Fresand предлагает сво-
им клиентам, наряду с собственной 
продукцией, также и многочисленные 
услуги и сервис, например, инфор-
мационные материалы с советами 
по эксплуатации окон, или принимает 
окна на длительное обслуживание. 
И здесь Harald Frehse высоко ценит 
участие VBH: «Им хорошо известно, 
какая поддержка требуется клиен-
там. Таким образом, мы можем скон-
центрироваться на нашей основной 
работе. Как только возникает малей-
шая заминка, всегда найдется кто-то, 
кто может позаботиться о своевре-
менном решении проблемы». Новые 
технологии дали производителю окон 
и дверей хороший задел на будущее, 

и Harald Frehse видит перспективы для 
дальнейших успехов. В начале года 
фирма Frehse открыла в городе Glinde 
неподалеку от Гамбурга самую совре-
менную в Северной Германии выстав-
ку окон и дверей. Сейчас эта выстав-
ка пользуется большой популярностью 
у клиентов. В следующем году на ней 
будет выставлена новая серия две-
рей с филенками greenteQ. Для это-
го Harald Frehse лично съездил в Пор-
тугалию, чтобы на месте изготовления 
убедиться в высоком качестве продук-
ции: «В области дверных филенок VBH 
предлагает очень большой выбор, от 
самых простых материалов до очень 
высокотехнологичных, и всегда с хоро-
шим соотношением цена-качество. 
Кроме того, дверные филенки greenteQ 
имеют очень большое разнообразие 
цветов и дизайна. У нас сложилось 
очень хорошее впечатление – такого 
выбора не предлагает никто». 

Надежный партнер

ВСЁ ПРОСТО

Открылась самая современная выставка в 
Северной Германии



Новая зимняя пистолетная пена 
марки greenteQ 1K Полярная XXL 
B2 позволяет вести технически 
правильный монтаж окон и две-
рей при температуре окружаю-
щего воздуха и грунта до -18 °C. 
Этим продуктом VBH завершает 
ассортимент, разработанный как 
для Германии, так и для регионов 
Польши, России, Сибири, Казах-
стана и Балтии.

Специально для холодного време-
ни года VBH предлагает в серии 
greenteQ новую 1К (однокомпонент-
ную) зимнюю пену Полярную XXL 
B2,  отвердевающую от влажно-
сти, которая и при низких темпера-
турах сохраняет высокую проника-
ющую способность и удобна в при-
менении. Даже в суровых условиях 
при температурах до -18°C пена при-
годна для чистого, контролируемого 
заполнения и изолирующего уплот-
нения соединительных швов в окнах, 
ролетах и внешних дверях, а также 
для заполнения небольших трещин 
и других пустот в стенах.

Высокие тепло- и звуко-
изолирующие свойства

Полярная пена greenteQ обладает 
наилучшими звуко- и теплоизолиру-
ющими свойствами, что подтверж-
дается значением демпфирования 
звука на 63 dB  и коэффициентом 
теплопроводности 0,0374 W/mK. Она 
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Оптимальный монтаж окон при низких 
температурах

схватывается со всеми обычными 
твердыми строительными материа-
лами, очищенными от жира и пыли, 
за исключением силикона, полиэти-
лена, масел и жиров. Пена засты-
вает при температурах от -40 °C до 
+100 °C, образуя полужесткую эла-
стичную структуру, преимуществен-
но с закрытыми ячейками, не гни-
ющую и влагоустойчивую. С точки 
зрения пожарной безопасности она 

соответствует классу Е по стандарту 
DIN EN 13501-1.

Зимняя пена greenteQ 1K Полярная 
XXL B2 поставляется в баллонах по 
750 мл, подходящих ко всем дози-
ровочным пистолетам. За счет опти-
мизации под дозировочные писто-
леты серии greenteQ, именно в этой 
комбинации достигаются наилуч-
шие результаты применения. Выход 
готовой пены составляет около 65 
литров, остаток материала в балло-
не снижен до минимума. Выталкива-
ющая смесь не опасна для озоново-
го слоя и не содержит газов на осно-
ве фтора (FCKW, HFCKW, FKW и 
HFKW).

Как в Средней Европе, так и в вос-
точных и северных регионах, про-
дукт greenteQ 1K Зимняя пистолет-
ная пена Полярная XXL B2 явля-
ется хорошим пополнением ассор-
тимента специфической локаль-
ной продукции, позволяющей даже 
при легендарных сибирских морозах 
достигать оптимальных результатов. 
Именно поэтому для региональных 
подразделений пена доступна с опи-
санием на русском и польском язы-
ке, наряду с немецким и английским. 

Новая зимняя пистолетная пена марки greenteQ 1K Полярная XXL B2 

ПРОСТО ВСЁ
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Jens Rothemund уже 12 лет работа-
ет в VBH, и за это время он изучил 
тонкости бизнеса в торговле стро-
ительной фурнитурой. В поисках 
новых задач и интересных рын-
ков он в 2009 году перебрался в 
Китай и возглавил подразделение 
в Гуанчжоу. С весны 2011 года он 
также отвечает за деятельность 
VBH в Пекине. Его главная задача: 
заложить в Китае новые традиции 
использования высококачествен-
ной фурнитуры. 

Господин Rothemund, в чем заключа-
ется основная цель VBH в Китае?
В Китае мы делаем основной акцент 
на высочайшее качество, и это 
означает, что мы, вместе с наши-
ми исключительно немецкими пар-
тнерами Winkhaus, Dr. Hahn, Hautau, 
Sikkens, и собственной маркой 
greenteQ, предлагаем на китайском 
рынке высококачественную продук-
цию, чтобы внедрить здесь новые 
традиции и стандарты – особенно в 
области изоляции и сохранения теп-
ла. Совместно с нашими партнерами 
мы предоставляем беспрецедентные 
гарантии качества, которые в Китае 
еще известны под лозунгом «Почув-
ствуйте разницу!». Эта концепция 
соединяет традиционные немецкие 
стандарты и огромную потребность 
китайского рынка в качественных 
товарах и услугах.

Почему вы решили ограничить-
ся только немецкими продуктами? 
Действительно ли это то, что 
сейчас необходимо на китайском 
рынке?
Именно сейчас, когда в Китае приня-
ты новые государственные требова-
ния по энергосбережению, настало 
время для высокотехнологичных про-
дуктов из Германии. Только они смо-
гут удовлетворить новым требовани-
ям. Эти технологии и производствен-
ные процессы мы и наши поставщики 
развивали десятилетиями, и теперь 

мы можем гарантировать высочайшее 
и стабильное качество. Тем самым мы 
создаем в Китае новые стандарты в 
премиум-сегменте. К тому же, знания 
и возможности VBH позволяют охва-
тить все потребности окностроения – 
от собственной фурнитуры до деревян-
ных покрытий, уплотнений и монтаж-
ных принадлежностей. Мы остаемся 
верны своему девизу «Просто всё. Всё 
просто», и, в отличие от своих конку-
рентов, предлагаем на китайском рын-
ке только комплексные решения «из 
одних рук», которые на 100% импорти-
руются в Китай.

Китайские клиенты часто полагают, 
что лучше покупать все у одного про-
изводителя. В Европе это уже давно 
считается заблуждением. Как обсто-
ит дело с этим в Пекине?
На самом деле, мы постоянно стал-
киваемся с подобным предубеждени-
ем. В большинстве случаев упускается 
из виду тот факт, что за счет больших 
объемов закупки и партнерских свя-
зей, а также благодаря интернациона-
лизации, VBH предлагает лучшую заку-
почную цену. К тому же, VBH поставля-
ет свои системы «под ключ», и поэто-
му является единственным ответствен-
ным лицом по всем вопросам: будь то 
предложение, поставка или консуль-
тации – все находится в одних компе-
тентных руках. В Китае мы выступаем 
не только как посредник, но и допол-
няем высококачественные продук-
ты наших поставщиков также высоко-
качественными базовыми продуктами 
собственной марки greenteQ. В своем 
тестовом и технологическом центре мы 
постоянно развиваем наши продукты 
greenteQ, и даже создаем принципи-
ально новые тенденции. Немаловаж-
ным фактором является также то, что 
практически все продукты сертифици-
рованы по нормам ЕС, и подвергают-
ся регулярному контролю. Это хорошо 
воспринимается также и в Китае.

	 ВО ВСЁМ МИРЕ

Мы создаем новые тенденции в Китае

Интервью с г-ном Rothemund, исполнительным директором VBH в Пекине
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ВО ВСЁМ МИРЕ

Качество проникает и в Китай

Впечатления от стенда

«Почувствуйте разницу!» – так 
звучит девиз маркетинговой кам-
пании, предпринятой совместно 
Hautau, Dr. Hahn, Sikkens, Winkhaus 
и торговой маркой VBH greenteQ. 
Целью этой компании является 
продвижение высокотехнологич-
ной продукции в Китае. Многообе-
щающими факторами успеха этой 
инициативы являются высокое 
качество продукции и инновации 
ведущих производителей, в соче-
тании с проверенными на практи-
ке технологиями продвижения от 
VBH.

Премьера этой инициативы состоя-
лась еще в 2010 году на выстав-
ке «fenestration» в Пекине, а в нача-
ле ноября этого года последова-
ла уже вторая подобная выстав-
ка. В ней приняли участие 410 экс-
понентов и около 45 000 посетите-
лей, из которых более 90% - китай-
цы. Количество посетителей значи-
тельно увеличилось по сравнению с 
прош-лым годом. Стенды Winkhaus 
и Hautau, демонстрирующие их 
обширную палитру продукции для 
китайского рынка, были постоянно 
окружены кольцом заинтересован-
ных специалистов. Фирма Dr. Hahn 

презентовала элегантную дверную 
фурнитуру, а фирма Sikkens, которая 
уже давно присутствует на китайс-
ком рынке, продемонстрировала тех-
нологии обработки поверхностей 
различного назначения. VBH исполь-
зовала эту выставку для того, чтобы 
показать разнообразие продукции 
под маркой greenteQ. Гвоздем про-
граммы была петля greenteQ Vario3, 
демонстрация возможностей кото-
рой на примере монтажа окна так-
же вызвала большой интерес среди 
посетителей.

В экономике Китая сейчас наблюда-
ются две противоположные тенден-
ции. С одной стороны, многолетний 
рост замедлился вследствие общей 
нестабильности на мировых финан-
совых рынках, а также из-за преды-
дущего взрывного роста внутреннего 
строительного рынка. Рынок недви-
жимости слегка перегрет, и некото-
рые покупатели явно переоценили 
свои возможности. В связи с этим, в 
апреле 2010 китайское правитель-
ство приняло ряд мер для снижения 
цен на недвижимость. К ним отно-
сятся повышение минимального 

первого взноса, ограничение количе-
ства собственных квартир на чело-
века, введение налога на недвижи-
мость и строительство социального 
жилья.

Китайский рынок слегка 
перегрет

VBH на выставке Fenestration 2011

Вверху: монтаж окон в центре Пекина. Вни-
зу: транспортное средство. Но все же первое 
впечатление обманчиво: Китай не остановил-
ся в Средневековье,он одновременно старо-
моден и современен.



ВО ВСЁМ МИРЕ

По всей вероятности, правительству 
придется скоро смягчить эти огра-
ничения, поскольку снижение цен 
может приостановить экономический 
рост. Согласно отчету Народного 
Университета Китая, цены на недви-
жимость, объемы покупок и инвести-
ции в первом квартале следующего 
года должны сократиться из-за поли-
тики штрафов и централизованного 
регулирования.

Последние данные показывают, 
что в октябре примерно в полови-
не больших городов упали цены на 
первичное жилье в новостройках, 
и более всего – в четырех главных 
метрополиях (Пекин, Шанхай, Гуанч-
жоу и Шенжень). Отчет прогнозиру-
ет изменение тенденций в третьем 
квартале 2012 года. Тогда, в част-
ности, вероятны отмены кредитных 
ограничений на рынке недвижимо-
сти. Приведенные примеры показы-
вают, с какими трудностями могут 

столкнуться европейские предприя-
тия, выходящие на китайский рынок.
 

Качество наступает!

К счастью, имеется и другая тенден-
ция: стремление к повышению ка-
чества продуктов. Поскольку даже в 
Китае уже осознали, что они не на-
столько богаты, чтобы покупать де-
шевые вещи, и что покупка евро-
пейских товаров, в первую очередь 
– немецких, может иметь смысл, по-
скольку эти изделия имеют более 
долгий срок службы и несут в себе 
инновационный потенциал. И VBH 
со своими промышленными партнё-
рами оказались как раз в русле этой 
тенденции.

Вопрос только в том, согласятся ли 
китайские покупатели платить боль-
ше за качественные вещи? Успех не-
мецкого автомобилестроения в Ки-

тае свидетельствует о том, что в 
сознании клиентов уже установи-
лась связь между повышением ка-
чества и повышением цены. Имен-
но поэтому общий итог, который 
подводят Jens Rothemund, руково-
дитель филиала в Пекине, и Markus 
Röser, бессменный руководитель 
категорийного менеджмента и шеф 
азиатско-тихоокеанского региона, 
звучит оптимистично: на выставоч-
ном стенде VBH они и их партне-
ры по альянсу убедились в жизне-
способности лозунга «Почувствуйте 
разницу!». 
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Команда VBH в Пекине и представители фирм, которые совместно с VBH воплощают в жизнь инициа-
тиву „Почувствуйте разницу“ на фоне стенда VBH.



VBH в Германии
www.vbh.de
www.esco-online.de

VBH в Австралии
www.vbh.com.au

VBH в Австрии
www.evg.at

VBH в Аргентине
www.vbh-holding.com

VBH в Бельгии
www.vbh.be

VBH в Болгарии
www.vbh.bg

VBH в Боснии и Герцеговине
www.vbh.ba

VBH в Великобритании
www.vbhgb.com

VBH в Венгрии
www.vbh.hu

VBH во Вьетнаме
www.vbh-vn.com

VBH в Греции
www.vbh.com.gr

VBH в Индии
www.vbh.in

VBH в Ирландии
www.vbh.ie

VBH в Испании
www.vbh.com.es

VBH в Италии
www.vbh.it
www.cdagroup.com

VBH в Казахстане
www.vbh.kz

VBH на Кипре
www.vbh.com.cy

VBH в Китае
www.vbh.com.cn

VBH в Косово
www.vbh-kosovo.de

VBH в Кувейте
www.vbh.com.kw

VBH в Латвии
www.vbh.lv

VBH в Литве
www.vbh.lt

VBH в Малайзии
www.vbh.com.my

VBH в Мексике
www.vbh.com.mx

VBH в Монтенегро
www.vbh.co.me

VBH в Нидерландах
www.vbh-nl.com

VBH в ОАЭ
www.vbhme.com

VBH в Польше
www.vbh.pl
www.esco.com.pl

VBH в Португалии
www.vbh.com.es

VBH в Республике Беларусь
www.vbh.by

VBH в России
www.vbh.ru

VBH в Румынии
www.vbh.ro

VBH в Сербии
www.vbh.rs

VBH в Сингапуре
www.vbh.com.sg

VBH в Словакии
www.vbhslovakia.sk

VBH в Словении
www.vbhtrgovina.si

VBH в Таиланде
www.vbh.co.th

VBH в Турции
www.vbh.com.tr

VBH в Украине
www.vbh.ua

VBH в Хорватии
www.vbh.hr

VBH в Чехии
www.vbh.cz

VBH в Эстонии
www.vbh.ee


