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0. Мета-анализ: что верно, что пропущено, что 
противоречит 
 

Исследование синтезирует три независимых аналитических массива. Ни один из них 
не закрывает тему полностью. Финальная модель строится на их противоречиях, а не 
на объединении. 

 

Что исследования поняли правильно 
•​ Микро-жильё — экономическое следствие рынка недвижимости, а не 

интерьерный тренд. Это верно и проверяемо через динамику площадей и 
ипотечных ставок. 

•​ Девелопер перехватывает роль первичного заказчика мебели. «Самолёт» с долей 
меблированных лотов >72% — не исключение, а опережающий индикатор. 

•​ Фурнитура и механизмы трансформации — критическая узкая точка цепочки 
стоимости. До 60% розничной цены трансформера формирует механизм, а не 
корпус. 

•​ B2B-канал через девелоперов и операторов аренды растёт быстрее B2C. 
ДОМ.РФ Аренда — 22 800 квартир под единым управлением — самый 
масштабируемый покупатель. 

 

Где исследования слабы 
•​ Скрытые потери — ошибки замера, рекламации по трансформерам, повторные 

выезды монтажников — реальные утечки маржи, не зафиксированные в цифрах 
ни одним из исходных источников. 

•​ Мебель как сервис описана как «возможность», но не дана её юнит-экономика 
применительно к СНГ. Разрыв между потенциалом и барьером (ставка ЦБ 14,5%) 
не раскрыт. 

•​ Демографический парадокс СНГ не проработан: логика «японского микро-жилья» 
применима только к Москве, Алматы, Минску. Узбекистан и регионы России живут 
в другой модели домохозяйства (средний размер 4,5–5 человек). 

•​ Ни одно исследование не предлагает продуктовой матрицы для фабрики и не 
показывает, как меняется экономика производства при переходе от B2C к 
B2B-комплектации. 

 

Ключевые противоречия между источниками 

Тема Исследование №1 
(PDF) 

Исследование №2 
(MD) 

Позиция Valmark 

Центр контроля Платформы 
комплектации 
(PropTech) 

Девелопер + 
платформа 

Девелопер — первичный 
захват, платформа — 
операционная система 
масс-рынка 

Скорость 
меблировки 

12–15% к 2026 г. Постепенный рост Реально 5–8% к 2026, 
20–25% к 2030 при базовом 
сценарии 
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Тема Исследование №1 
(PDF) 

Исследование №2 
(MD) 

Позиция Valmark 

Роль ритейла Исключается из 
цепочки 

Трансформируется в 
пакеты 

Ритейл не исчезнет, но 
потеряет маржу; выживет 
через собственные 
B2B-дивизионы 

FaaS (мебель как 
сервис) 

Упомянута, не 
раскрыта 

Подписочная 
модель — 
возможность 

Барьер — стоимость 
капитала при ставке 14,5%; 
горизонт — не ранее 
2028–2030 
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1. Executive Summary 
 

Главный структурный сдвиг: мебель в микро-жилье перестаёт быть 
товаром после ремонта и становится инфраструктурой, определяющей 
экономику жилого лота — его ликвидность, арендную доходность, 
воспринимаемую площадь и скорость продажи. 

 

5 ключевых выводов 

№ Вывод Следствие для рынка 

1 Площадь квартиры в Москве сократилась с 56 
кв.м (2015) до 44,5 кв.м (2026). Это не цикл — это 
структурная тенденция. 

Спрос на функциональный метр растёт 
быстрее спроса на метр как таковой. 

2 Барьер категории — не дизайн и не спрос. Барьер 
— фурнитура и механизмы (до 60% цены 
изделия) при 90% импортной зависимости. 

Тот, кто локализует производство 
механизмов в РФ/Беларуси, получает 
структурное преимущество на 10 лет. 

3 B2B-канал (девелоперы, ДОМ.РФ, операторы 
аренды) становится основным каналом продаж 
мебели для микро-жилья. 

Фабрика без B2B-дивизиона и 
BIM-библиотеки теряет доступ к 
крупнейшим заказчикам к 2028 году. 

4 Перераспределение маржи: ритейл теряет 20–25 
п.п. наценки, девелопер забирает 7–12% премии к 
цене кв.м. 

Классический мебельный ритейл без 
трансформации в пакетные решения 
стагнирует. 

5 Платформа комплектации — наиболее вероятный 
центр контроля рынка к 2030–2035 гг. 

Кто контролирует данные о 
планировках и клиентском сценарии, 
тот контролирует заказ. 

 

3 риска 
•​ Санкционный шок по фурнитурному импорту — Blum официально прекратил 

поставки в РФ в марте 2022 г.; 65% импортных комплектующих — китайские 
аналоги с непроверенным ресурсом. 

•​ Рекламационный кризис — трансформируемая мебель работает в 3–5 раз 
интенсивнее обычной; при использовании дешёвых механизмов волна 
гарантийных случаев придёт через 18–24 месяца после первых B2B-поставок. 

•​ Демографическая ловушка — ставки на массовый рынок «японской модели» вне 
крупных агломераций не работают; Узбекистан и большая часть Казахстана 
требуют принципиально иного продуктового подхода. 

 

3 возможности 
•​ Локализация производства механизмов трансформации в РФ или Беларуси — 

свободная ниша; ни один из крупных игроков не имеет вертикальной интеграции в 
аппаратную часть. 

•​ B2B-платформа комплектации «девелопер + фабрика + монтаж» — 
потенциальный рынок уже сегодня 50–80 млрд рублей в год. 
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•​ Мебель как сервис через маркетплейсы (Ozon, Wildberries, Kaspi.kz) — при 
снижении ключевой ставки до 8–10% (прогноз ЦБ на 2027 г.) юнит-экономика 
подписочной модели становится положительной. 
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2. Структурное давление на рынок 
 

2.1 Геополитика и макроэкономика 
Уход европейских производителей фурнитуры — не временное нарушение поставок, а 
постоянное изменение архитектуры рынка. Blum (Австрия) прекратил официальные 
поставки в марте 2022 года. Hettich (Германия) работает через «Хеттих РУС» с 
сокращённым ассортиментом. Häfele (Германия) присутствует фрагментарно. 
Образовавшийся вакуум заполнила китайская фурнитура: DTC, Adams, King Slide, 
JieMei, FGV — теперь 65% импортных комплектующих. Параллельный импорт 
европейских брендов сохраняется (35%), но цены выросли: механизм Blum AVENTOS 
HK-S стоит $80–180 за пару против прежних $40–60. 

Ключевая ставка ЦБ РФ прошла путь от 16% (декабрь 2023) через пик 21% (октябрь 
2024) до 14,5% (апрель 2026). Прогноз: 8–10% к 2027 году. Это критично для двух 
решений: фабрики откладывали инвестиции в R&D при дорогих деньгах; 
потребительский кредит на мебель стоит около 30% годовых против 6% по семейной 
ипотеке — именно это толкает рынок в сторону «мебели в ипотеке». 

 

2.2 Сжатие жилой площади — необратимый процесс 
Показатель Значение Динамика Источник 

Средняя площадь строящейся 
квартиры в РФ 

48,8 кв.м (2025) ↓ с 56,6 кв.м в 2015 г. ЕРЗ, ЦИАН 

Средняя площадь сделки в 
Москве (1кв. 2026) 

44,5 кв.м ↓ с 56,2 кв.м в 2020 г. ЦИАН 

Доля студий в продажах, Москва 
масс-сегмент 

24,2% (2025) ↑ с ~10% в 2018 г. Метриум, SIS 
Development 

Обеспеченность жильём в РФ 29,4 кв.м/чел. ↑ медленно Минстрой РФ 

Обеспеченность жильём в 
Казахстане 

24,5 кв.м/чел. Ниже среднего по 
СНГ 

БНС РК 

Обеспеченность жильём в 
Узбекистане 

18,9 кв.м/чел. Цель 23 кв.м к 2040 
г. 

Агентство 
статистики РУз 

Минимальный порог площади 
квартиры в Москве 

28 кв.м (с 
01.08.2024) 

Закрепляет студию 
как норму 

Постановление 
Правительства 
Москвы 

 
Смысл цифр прост: квартиры физически уменьшаются, но финансовая нагрузка на 
семью не снижается. Цена студии в массовом сегменте Москвы выросла на 36,8% за 
2025 год — до 13 млн рублей. Каждый квадратный метр дорожает. Это создаёт жёсткое 
давление спроса на каждый «функциональный метр». 
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3. Четыре модели спроса в СНГ 
 

СНГ — не единый рынок. Это четыре принципиально разные модели 
спроса, требующие разного продукта, разного канала и разной ценовой 
логики. Смешивать их в одну стратегию — стратегическая ошибка. 

 

3.1 Москва / Санкт-Петербург / Минск: компактное одиночное 
жильё 

Параметр Характеристика 

Доля одиночных домохозяйств 49–52% (Москва, Санкт-Петербург); ~25% (Минск) 

Средний размер 
домохозяйства 

1,8–2,0 чел. (агломерации); 2,9 (Беларусь в целом) 

Преобладающий тип жилья Студии 24–35 кв.м, апартаменты, коливинг 

Ключевой драйвер спроса на 
мебель 

Дефицит пространства + высокая стоимость кв.м (Москва: 787 
000 руб./кв.м) 

Продуктовая логика Японская модель: кровать исчезает, кухня скрывается, 
зонирование без стен 

Целевой продукт для фабрики Studio Basic + Micro Premium (см. продуктовую матрицу) 

Канал B2B (девелопер, ДОМ.РФ) + B2C премиум (дизайнеры) 
 

3.2 Алматы / Астана: дорогой метр + молодые семьи + аренда 
Параметр Характеристика 

Доля одиночных домохозяйств ~25% (Алматы, Астана); 15,4% по Казахстану в целом 

Средний размер 
домохозяйства 

3,4 чел. (3,1 в городах, до 5,2 в Мангистауской обл.) 

Преобладающий тип жилья 1–2-комнатные квартиры (80% сделок в Алматы по Krisha.kz, 
2025) 

Ключевой драйвер Рост цен +15,74% (2025); ипотечный портфель 2,02 трлн тенге 
(+24,6%, 2024) 

Специфика рынка Digital Nomad Residency (март 2025): 270+ заявок за год; 
IT-кластер Astana Hub 

Продуктовая логика Модульность для молодой пары/малой семьи + rental-ready 
под IT-арендаторов 

Целевой продукт для фабрики Studio Basic + Family Compact (базовый) 

Канал B2B (BI Group, Базис-А) + B2C через e-commerce (Kaspi.kz) 
 

3.3 Ташкент / Узбекистан: большая семья, зонирование, не 
японское микро-жильё 
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Параметр Характеристика 

Доля одиночных домохозяйств 3% — самый низкий показатель в СНГ 

Средний размер 
домохозяйства 

4,5–5 чел.; 39,4% домохозяйств — 6+ человек 

Преобладающий тип жилья Эконом/Комфорт — 85% ввода Ташкента (2025, CMWP); план 
421 тыс. объектов/год к 2040 г. 

Ключевой драйвер Обеспеченность 18,9 кв.м/чел. при цели 23 кв.м к 2040; 
ипотека ×10 к 2040 ($56,7 млрд) 

Специфика рынка Функциональный запрос — не «исчезающая кровать», а «как 
разместить шесть человек и сохранить приватность» 

Продуктовая логика Зонирование большой семьи: детская зона, рабочее место, 
гостевая трансформация 

Целевой продукт для фабрики Family Compact — основной продукт; Studio Basic — нишевый 
для городской молодёжи Ташкента 

Канал B2C (нет развитых B2B-операторов) + B2B с 
государственными жилищными программами 

 

3.4 Беларусь: производственная база и экспортный хаб, а не 
только рынок потребления 

Параметр Характеристика 

Роль в СНГ Крупнейший экспортёр мебели в Россию: 23,5% импорта 
мебели РФ; «Беллесбумпром» — поставки в 69 стран 

Экспорт в СНГ 77% всего мебельного экспорта Беларуси 

Внутренний рынок Цена сделки: $1 763/кв.м (Минск, декабрь 2025, +22,8% г/г, 
НКА Беларуси); рынок небольшой 

Доля одиночных домохозяйств ~25% (Минск); данные по стране — пробел в публичной 
статистике 

Стратегическая роль Площадка для локализации производства механизмов 
трансформации для всего рынка СНГ 

Продуктовая логика для 
инвестора 

Не «продавать в Беларуси» — а «производить в Беларуси и 
поставлять в РФ/Казахстан» 

Канал Преимущественно B2B-экспорт; внутренний B2C близок к 
российской модели 
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4. Слом старой модели мебельного рынка 
 

Классическая модель работала так: покупатель приобретал квартиру, делал ремонт, 
затем отдельно покупал мебель в мебельном центре или через интернет. Мебельщик 
работал в B2C-логике, конкурировал по каталогу и цене, зарабатывал на наценке 
40–50%. Эта модель разрушается одновременно по нескольким основаниям. 

 

Основание 1: Мебель входит в ипотечный кредит 
Разрыв ставок — 30% годовых по потребительскому кредиту на мебель против 6% по 
семейной ипотеке — делает экономически очевидным включение мебели в тело 
ипотеки. АМДПР лоббирует обязательную меблировку стандарт-класса с включением в 
счёт эскроу. City Solutions прогнозирует рост доли покупателей меблированных квартир 
среди льготных ипотечников на 10–15 п.п. — до 40–45% к 2026 году. 

Основание 2: Девелопер становится первым продавцом мебели 
«Самолёт»: 17 проектов с меблировкой (2024), 7 572 меблированных лота, 61% сделок 
с мебелью там, где опция доступна, цель — 3% мебельного рынка РФ. ДОМ.РФ 
Аренда: 22 800 квартир, все сдаются «под ключ», ~142 млрд рублей инвестиций. 
Девелопер захватывает B2B-заказ и диктует стандарт: что покупать, у кого, в каком 
формате. 

Основание 3: BIM как фильтр доступа к рынку 
С 1 июля 2024 года в РФ цифровое информационное моделирование (ТИМ) 
обязательно для проектирования по 214-ФЗ. В Казахстане — с 1 января 2023 года. 
Мебельщик, не поставляющий цифровые 3D-модели своих изделий в проекты 
застройщиков, к 2028 году окажется вне тендеров. Только 21% застройщиков в РФ 
применяют ТИМ сегодня — это и барьер, и окно: войти в этот круг сейчас значительно 
проще, чем через два года. 

Основание 4: Маркетплейсы давят на традиционный ритейл снизу 
Ozon, Wildberries — уже около 30% онлайн-продаж мебели. Покупатель привык к 
сравнению цен, быстрой доставке и возврату. Традиционные мебельные центры с 
дорогой экспозицией теряют трафик. Ритейл не умирает — но его роль как 
самостоятельного канала сужается. 
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5. Новая архитектура спроса 
 

Покупатель микро-жилья не покупает шкаф или кровать. Он покупает решение для 
жизни на ограниченной площади. 

 

Сегмент Реальная покупка Главное требование Что не примет 

Молодой 
специалист, 22–32 
года 

Автономное рабочее место 
+ невидимая кровать 

Трансформируемость, 
минимальный размер 
в сложенном виде 

Громоздкость, 
сложная сборка 

Молодая пара без 
детей 

Зонирование без стен: сон 
+ работа + гости 

Ощущение 
приватности на 35–45 
кв.м 

Тесноту, 
отсутствие 
хранения 

Инвестор под 
аренду 

ROI и износостойкость: 
мебель как актив 

Ремонтопригодность, 
замена фасада за 30 
минут 

Рекламации 
арендаторов, 
простой из-за 
поломок 

Одинокий взрослый 
40+ 

Премиальный комфорт без 
компромиссов 

Бесшумность 
механизмов, качество 
материалов 

Скрип, люфт, 
дешёвая 
фурнитура 

Оператор 
коливинга 

Стандартизированный 
капсульный модуль 

Унификация деталей, 
простота замены 

Несовместимость 
модулей, сложный 
сервис 

Большая семья 
(Казахстан/Узбекис
тан) 

Зонирование: детская, 
рабочая, гостевая зоны 

Долговечность, 
хранение, 
адаптируемость 

Недостаток 
хранения, хрупкие 
механизмы 

 
Ключевой поведенческий сдвиг: покупатель готов заплатить 20–25% от стоимости 
жилья за мебель, если она превращает 25-метровую студию в функциональные 40 
метров. Это не иррациональность — это арифметика ликвидности. 
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6. Мебель как инженерная система пространства 
 

В микро-жилье мебель перестаёт быть пассивным объектом. Она становится активным 
механизмом, меняющим геометрию помещения в зависимости от времени суток. Это 
требует перехода от столярного мышления к машиностроительному. 

 

Тип системы Функция в 
пространстве 

Критические 
требования 

Риск при отказе 

Кровать-трансформ
ер (шкаф-кровать) 

Высвобождает 5–8 
кв.м дневного 
пространства 

Ресурс механизма >20 
000 циклов (≈50 лет при 
ежедневном 
использовании) 

Выход из строя 
механизма = 
нефункциональная 
спальня 

Системы скрытых 
зон (аналог 
REVEGO) 

«Убирает» кухню или 
кабинет из интерьера 

Бесшумность, 
плавность хода, 
точность 
позиционирования 

Заедание = 
постоянный источник 
рекламаций 

Вертикальное 
хранение до потолка 

Использует объём 
2,7–3,0 м высоты 

Безопасный доступ, 
несущая способность 
каркаса 

Перегруз → 
деформация корпуса 

Мебель-перегородка Зонирует без стен, 
несёт звукоизоляцию 

Встроенная электрика, 
акустический 
заполнитель 

Плохая акустика = 
жалобы арендаторов 

Трансформируемое 
рабочее место 

Рабочее место днём 
→ свободная зона 
вечером 

Эргономика, высота 
регулировки, скрытые 
провода 

Неудобная 
эргономика = отказ 
от использования 

 
Главный технологический сдвиг: фурнитура становится «процессором» мебели. 
В традиционном шкафу стоимость фурнитуры — 10–12% от цены изделия. В 
модульном трансформере для микро-жилья — 35–60%. Дешёвые китайские аналоги 
имеют ресурс 3 000–5 000 циклов против 20 000+ у европейских механизмов. При 
интенсивной эксплуатации арендного жилья (2–3 цикла в день) разница в ресурсе 
критична. 

 

6.1 Экономика модульности 
Для малых тиражей (до 500 квартир одного типа) модульность не снижает 
себестоимость из-за высокой стоимости проектирования. При масштабировании от 
500 квартир — снижение себестоимости комплекта составляет 18–22% за счёт 
оптимизации раскроя и оптовых закупок фурнитуры. 

Ошибка на 3 сантиметра в проектировании кухонного модуля может сделать 
невозможным открытие дверцы холодильника — и весь заказ уходит в переделку. В 
B2B-поставке для застройщика это означает задержку передачи ключей, штрафные 
санкции по ДДУ (договору долевого участия) и репутационный ущерб. Точность 
проектирования — финансовое, а не эстетическое требование. 

Монтаж трансформеров требует квалификации, которой нет у рядового мебельщика. 
Повторный выезд бригады стоит 5 000–15 000 рублей. При B2B-контракте на 500 
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квартир три повторных выезда на каждую — это 7,5–22,5 млн рублей потерь, не 
учтённых в цене контракта. 
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7. Цепочка создания стоимости индустрии 
 

Цепочка создания стоимости в обустройстве микро-жилья претерпевает 
дезинтермедиацию — устранение посредников. Традиционные мебельные центры и 
дилеры теряют роль. 

 

Звено Что контролирует Где зарабатывает Где рискует 

Девелопер Доступ к клиенту, ТЗ на 
мебель на стадии BIM, 
ипотечное плечо 

Премия 7–12% к цене 
кв.м за меблированный 
лот 

Мебельный сервис 
и рекламации после 
передачи ключей 

Проектировщик 
сценариев 

Сценарии 
использования; 
совместимость модулей 

Двойная ставка за 
функциональную 
экспертизу 

Ошибки замера, 
несоответствие 
плану застройщика 

Производитель 
механизмов 

Надёжность и ресурс 
трансформации; 
ключевые патенты 

Рост доли в стоимости 
изделия; сервисные 
контракты 

Санкции, 
логистические сбои, 
конкуренция КНР 

Мебельная 
фабрика 

Производство, сборка, 
логистика 

Маржа на изделии (под 
давлением) + сервис 

Зависимость от 
фурнитуры; 
медленная 
адаптация к B2B 

Монтажная 
команда 

Финальное качество на 
объекте 

Стоимость услуг (растёт) Повторные выезды 
при ошибках 
монтажа 

Оператор аренды 
/ коливинга 

Эксплуатационный опыт; 
обратная связь по 
ресурсу 

Арендный поток; рост 
доходности через 
меблировку 

Износ мебели; 
дорогой сервис 

Платформа 
комплектации 

Данные о планировках; 
BIM-библиотека; 
транзакция 

Комиссия за сделку; 
монетизация данных 

Отсутствие 
собственного 
производства и 
складов 
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8. Перераспределение маржи 
 

Игрок Маржа сейчас Маржа к 2030 Причина изменения 

Мебельная фабрика 
(B2C) 

25–35% на 
изделии 

15–20% на изделии 
+ 8–12% сервис 

B2B-давление на цену; рост 
себестоимости фурнитуры 

Мебельный 
ритейлер 

40–50% наценки 10–20% Вытеснение 
маркетплейсами снизу и 
девелоперским каналом 
сверху 

Девелопер Продаёт площадь Премия 7–12% к 
цене кв.м 

Меблировка повышает 
ликвидность и 
воспринимаемую ценность 
лота 

Дизайнер-инженер Эстетический 
проект 

Двойная ставка за 
сценарную 
инженерию 

Малые площади не 
прощают ошибок; 
экспертиза редкая 

Производитель 
фурнитуры 

Поставка 
компонентов — 
низкая маржа 

Рост доли в чеке до 
35–60% цены 
изделия 

Механизм становится ядром 
продукта 

Монтажная команда Фиксированная 
оплата 

Рост стоимости 
услуг 
квалифицированног
о монтажника 

Ошибка монтажа разрушает 
весь продукт 

Платформа 
комплектации 

Пока не 
существует как 
класс 

Высокая — контроль 
данных и 
транзакций 

Владеет связкой 
планировки, мебели, 
монтажа, сервиса 

 
Ключевой вывод: прибыль смещается от «распила плиты» к двум полюсам — 
фурнитуре/механизмам и платформам комплектации. Фабрика как сборочное 
производство оказывается под давлением с обеих сторон. 
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9. Продуктовая матрица для мебельной фабрики 
 

Собственнику фабрики недостаточно знать, что рынок меняется. Нужно 
видеть — какие линейки создавать, для кого, через какой канал и с 
какой фурнитурой. Матрица ниже — минимальная операционная карта 
входа в категорию. 

 

Линейка Для кого Базовый комплект Критическая 
фурнитура 

Канал продаж При
ори
тет 

Studio Basic Девелопер 
комфорт-класса; 
студии 28–38 кв.м 

Кухонный гарнитур + 
встроенный шкаф + 
трансформируемое 
рабочее место 

Бюджетная, ресурс 
5–7 лет, китайские 
аналоги с 
сертификатом 

B2B прямой 
(застройщик, 
ДОМ.РФ) 

★★
★★
★ 

Rental Durable Арендный фонд; 
операторы 
долгосрочной 
аренды; ДОМ.РФ 
Аренда 

Кровать/диван + 
система хранения + 
ремонтопригодные 
фасады (замена за 
30 мин) 

Усиленная: ресурс 
15+ лет, замена 
отдельных узлов 
без демонтажа 
всего изделия 

B2B операторы 
аренды 
(ДОМ.РФ, 
Colife и др.) 

★★
★★
★ 

Micro Premium Студии 25–40 
кв.м, 
премиум-сегмент; 
апарт-отели 
бизнес-класса 

Скрытая кухня 
(аналог REVEGO) + 
шкаф-кровать + 
акустическая 
мебель-перегородка 

Премиальная: 
Blum/Hettich 
(параллельный 
импорт) или 
верифицированный 
китайский аналог 
20 000+ циклов 

Дизайнеры + 
девелоперы 
бизнес-класса 
+ B2C 
высокодоходн
ый 

★★
★☆
☆ 

Family 
Compact 

Казахстан, 
Узбекистан, 
регионы РФ; 
семьи 3–5 человек 

Зонирование: 
детская + рабочая + 
гостевая 
трансформация, 
вертикальное 
хранение 

Средняя: 
долговечность 
важнее 
трансформируемос
ти, ресурс 10+ лет 

B2C через 
e-commerce 
(Kaspi.kz, 
Ozon) + B2B в 
гос. жилищных 
программах 

★★
★★
☆ 

Coliving 
Module 

Операторы 
коливинга; 
апарт-отели; 
студенческое 
жильё 

Капсульный модуль: 
кровать + хранение + 
рабочее место в 
едином блоке 
(стандартный размер 
2×2,5 м) 

Средняя с 
акцентом на 
унификацию: все 
крепления и узлы 
взаимозаменяемы 

B2B операторы 
коливинга; 
студенческие 
общежития 

★★
★☆
☆ 

 

Приоритет входа в категорию 
В базовом сценарии (вероятность 60%) первыми к масштабу придут линейки Studio 
Basic и Rental Durable — они наиболее совместимы с текущими B2B-каналами и не 
требуют инвестиций в дорогую фурнитуру. Family Compact критична для Казахстана и 
Узбекистана. Micro Premium — стратегически важна для позиционирования, но объёмы 
придут позже. 
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10. Экономика фабрики: B2C vs B2B-комплектация 
 

Переход от B2C к B2B-комплектации — это не просто смена канала. Это 
другая модель бизнеса с другими требованиями к капиталу, 
операционной дисциплине и управлению рисками. 

 

Параметр B2C-заказ B2B-комплектация 

Средний чек Выше (кастом-премия) Ниже на единицу (оптовая 
скидка 15–25%) 

Стоимость привлечения 
клиента (CAC) 

Высокая: реклама, 
экспозиция, конверсия 

Низкая: один тендер = тысячи 
квартир 

Маржа на изделии 25–35% 15–20% 

Повторяемость заказа Низкая: покупка раз в 7–10 
лет 

Высокая: застройщик = 
ежеквартальная поставка 

Ритмичность производства Неравномерная (сезонность, 
пики) 

Предсказуемая 
(поквартальные плановые 
объёмы) 

Риск рекламаций Индивидуальный: один клиент 
— одна проблема 

Массовый: ошибка 
тиражируется на 500+ квартир 

Требования к оборотному 
капиталу 

Средние: предоплата 50–70% Высокие: отсрочка 60–90 дней 
от застройщика 

Требования к BIM / 
цифровой документации 

Минимальные Обязательные с 2024–2025 гг. 

Требования к монтажной 
инфраструктуре 

Низкие: субподряд Высокие: собственная 
сертифицированная бригада 

Главный риск Нестабильный поток заказов; 
высокий CAC 

Операционная дисциплина; 
рекламационная волна через 
18–24 месяца 

Главное преимущество Маржа и гибкость Масштаб, предсказуемость, 
барьер для конкурентов 

Окно для входа Всегда открыто Закрывается к 2027–2028 году 
(консолидация 
B2B-партнёрств) 

 
Критический вывод для собственника фабрики: B2B-контракт не 
заменяет B2C — он дополняет его. Фабрика, полностью отказавшаяся 
от B2C ради одного крупного застройщика, попадает в зависимость. 
Оптимальная структура к 2030 году: 60–70% оборота — B2B-контракты, 
30–40% — B2C-премиум через собственные каналы. 
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11. Конфликты индустрии 
 

Четыре структурных конфликта определяют, кто выиграет рынок. 

 

Конфликт 1: Фабрика vs Девелопер — кто владеет клиентом? 
Фабрики привыкли к марже розницы и работе «под заказ». Девелопер требует жёстких 
сроков, низких цен за объём, интеграции в BIM. Большинство фабрик СНГ не готовы к 
такому уровню операционной дисциплины. Выигрывает тот, кто первым предложит 
девелоперу стандартизированный пакет с гарантией монтажа и сервиса — и заберёт 
контракт на тысячи квартир в год. 

Конфликт 2: Кастом vs Стандарт 
Микро-жильё требует точности до миллиметра, но массовый рынок требует дешёвой 
серии. Решение — «адаптивные добавочные элементы»: стандартный каркас + 
изменяемая геометрия фасадов и доборов под конкретный план застройщика. Это 
соотношение 80/20: 80% серийных компонентов, 20% кастомизации. 

Конфликт 3: Дизайн vs Инженерия 
Красивый шкаф, который скрипит или крадёт 10 см полезной площади из-за плохой 
фурнитуры, — это убыток, а не актив. Рынок смещается к функциональному 
минимализму. Дизайнер, не владеющий цепочкой «планировка → замер → модули → 
монтаж → сервис», теряет крупные B2B-проекты в пользу конфигураторов. 

Конфликт 4: Стоимость мебели vs Ценность квадратного метра 
Если мебель за 500 000 рублей превращает студию за 13 млн в функциональные 38 
кв.м вместо 28 — стоимость «добавленного метра» составляет около 50 000 рублей 
при рыночной цене кв.м в Москве 787 000 рублей. Это выгодная сделка. Мебельщики, 
не умеющие объяснять эту арифметику, проигрывают тем, кто умеет. 
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12. Центр контроля рынка 
 

Центр контроля — тот, кто одновременно владеет данными о 
планировке, контролирует комплектацию, управляет монтажом и 
обслуживает продукт в эксплуатации. Не тот, кто производит самую 
красивую мебель. 

 

Игрок Потенциал контроля Слабое место Горизо
нт 

Итог 

Девелопер 
(Самолёт, ПИК, 
BI Group) 

Высокий: первичный 
доступ к клиенту, 
ипотечное плечо, стандарт 
планировки 

Не умеет управлять 
мебельным сервисом 
после передачи 
ключей 

2026–2
028 

Контролир
ует 
первичный 
спрос. Не 
станет 
операцион
ной 
системой. 

Платформа 
комплектации 

Максимальный: данные о 
планировках + алгоритм 
подбора + BIM-библиотека 

Нет собственного 
производства и 
складов 

2028–2
032 

Наиболее 
вероятный 
центр 
контроля 
масс-рынк
а. 

Крупная фабрика 
с 
B2B-дивизионом 

Средний: 
производственные 
мощности, стандарты 
качества 

Медленная адаптация; 
нет вертикальной 
интеграции в 
фурнитуру 

2027–2
030 

Выиграет 
при 
создании 
собственн
ой 
экосистем
ы «под 
ключ». 

Производитель 
механизмов 
(локализация) 

Высокий в нише: 
контролирует надёжность 
всего класса продуктов 

Инвестиционный 
барьер 5–15 млрд 
руб.; далеко от 
конечного клиента 

2026–2
030 

Структурн
ое 
преимуще
ство при 
успешной 
локализац
ии. 

Оператор аренды 
/ ДОМ.РФ Аренда 

Средний: 22 800 квартир; 
диктует стандарты 
износостойкости 

Зависит от 
государственного 
финансирования 

2026–2
028 

Задаёт 
стандарты 
для 
эксплуата
ционного 
сегмента. 

Классический 
ритейл 

Низкий и падает Вытесняется с двух 
сторон 

— Теряет 
позиции 
без 
трансфор
мации в 
пакетный 
бизнес. 
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13. Карта скрытых потерь 
 

Игрок Где теряет деньги Почему потеря скрыта Как проявляется 

Мебельная 
фабрика 

Ошибки замера и 
проектирования 

Списываются в 
«накладные расходы» 

Переделки фасадов, 
подпилы на адресе — 
до 5% оборота 

Мебельная 
фабрика 

Рекламации по 
фурнитуре 
трансформеров 

Гарантийный фонд 
размыт, учёт неточный 

Выезды сервисных 
мастеров через 12–18 
месяцев 

Девелопер Задержка передачи 
ключей из-за мебели 

Мебель — последний 
этап; 2 недели блокируют 
всю сделку 

Штрафные санкции по 
ДДУ, репутационный 
ущерб 

Монтажная 
команда 

Повторные выезды на 
один адрес 

Плохое обучение работе 
со сложными 
механизмами 

3–4 визита вместо 1 → 
убыточность контракта 

Ритейлер Устаревание шоурума 
с трансформерами 

Трансформеры требуют 
постоянной настройки 

Потеря товарного вида, 
падение конверсии 

Инвестор в 
аренду 

Ускоренный износ 
дешёвой фурнитуры 

Экономия на фурнитуре 
кажется разумной при 
покупке 

Поломки через 6–12 
месяцев → простой → 
потеря дохода 

Дизайнер Переделки из-за 
несовместимости 
модулей 

Обнаруживается только 
при монтаже 

Убытки на доработке 
не входят в бюджет 
проекта 

Весь рынок Рекламационная 
волна 2027–2028 гг. 

Первые массовые 
B2B-поставки 2025–2026 
гг. с дешёвыми 
механизмами 

Потеря доверия к 
классу 
трансформируемой 
мебели в целом 
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14. Международные модели и переносимость в СНГ 
 

Рынок Модель Что переносится в СНГ Что не переносится 
напрямую 

Япония Стандарты 1R/1K (13–30 
кв.м); интегрированная 
мебель в нишах; MUJI Hut 
(9,1 кв.м) 

Инженерная дисциплина 
хранения; интеграция в 
архитектурные ниши на 
стадии строительства 

Российский СанПиН: 
минимум 28 кв.м; 
иная бытовая 
культура 

Южная 
Корея 

LH Corporation: Happy 
Housing (аренда 60–80% 
рынка для 19–34 лет); 
план 30 000+ единиц к 
2026 г. 

Прямая модель для 
ДОМ.РФ и Отбасы банка; 
государственная аренда 
для молодёжи 

Корейская плотность 
городов; высокая 
цифровая 
инфраструктура 

Китай KE Holdings/Beike: $2 млрд 
выручки в сегменте 
«ремонт + мебель + 
аренда» (2024) 

Алгоритмы управления 
цепочками поставок; 
платформа для 
ЦИАН/Avito 

Масштаб 
производства; 
качество в 
эконом-сегменте 

Германия Micro-apartments: €1,4 
млрд транзакций; Vonovia 
— 479 674 единицы; 
мебель как сервис (Grover 
— $2,48 млрд) 

Подписочная модель через 
Ozon/Wildberries/Kaspi.kz 
при снижении ставки ЦБ 

Стоимость капитала 
при ставке 14,5%; 
иная 
платёжеспособность 

США ADU-реформа в 
Калифорнии: рост 
разрешений на 
строительство на 15 334%; 
83 865 дополнительных 
жилых единиц 

Регуляторная модель для 
Подмосковья, Ленобласти, 
Алматинской области 

Иная плотность 
городов; другое 
земельное 
законодательство 

Турция Гибкое производство; 
экспортная экспансия в 
СНГ 

Эффективные цепочки 
поставок; среднеценовой 
сегмент 

Не решает проблему 
локализации 
механизмов; 
зависимость от 
импорта 
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15. Сценарии 2026–2035 
 

Сценарий 1: Медленная модульность (вероятность — 20%) 
Рынок растёт, но остаётся фрагментированным. B2B-канал развивается медленно 
из-за юридических сложностей включения мебели в ипотеку. Большинство решений — 
кастом через дизайнеров. 

Параметр Характеристика 

Доля меблированных 
квартир в РФ к 2030 

5–8% 

Победители Крупные фабрики с развитым B2C (Hoff, Мария); дизайн-студии с 
кастомом 

Проигравшие Все, кто делает ставку только на B2B без альтернатив 

Сигнал собственнику Текущая модель сохраняется, но маржа постепенно сжимается 
 

Сценарий 2: B2B-комплектация (вероятность — 60%, базовый) 
Девелоперы и фабрики создают стандартизированные мебельные пакеты для студий, 
апартаментов и аренды. Рынок консолидируется вокруг 10–15 крупных игроков с 
B2B-дивизионами. 

Параметр Характеристика 

Доля меблированных 
квартир в РФ к 2030 

15–25% 

Победители Фабрики с B2B-дивизионом и BIM-библиотекой; девелоперы с 
системной меблировкой; производитель механизмов, 
локализовавший производство 

Проигравшие Ритейл без трансформации; фабрики без операционной 
дисциплины для B2B; дизайнеры без инженерного мышления 

Сигнал собственнику Конкурентное окно закрывается к 2027–2028 году. Инвестировать в 
B2B-дивизион нужно сейчас. 

 

Сценарий 3: Платформенная комплектация (вероятность — 20%) 
Появляются платформы, связывающие планировки, мебельные модули, монтаж, 
сервис и эксплуатацию. Мебель становится частью «умного дома» и арендного 
продукта. 

Параметр Характеристика 

Доля меблированных 
квартир в РФ к 2035 

40%+ 

Победители Платформы (ЦИАН/Avito с мебельным модулем; Ozon/Wildberries); 
девелоперы-интеграторы; производители механизмов 

Проигравшие Все традиционные мебельные цепочки без цифровой 
трансформации 
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Параметр Характеристика 

Сигнал собственнику При реализации этого сценария компании без цифрового продукта 
теряют доступ к рынку полностью 
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16. Карта рисков и возможностей 
 

Фактор Тип Вероятнос
ть 

Влияние Горизонт Для кого 
критично 

Рост доли студий >25% 
в новостройках Москвы 

Возможност
ь 

5/5 5/5 Уже 
сейчас 

Фабрики, 
девелоперы 

Санкционное давление 
на фурнитурный импорт 

Риск 4/5 5/5 3–12 мес. Все игроки СНГ 

Обязательный BIM в 
строительстве 

Риск/Возмо
жность 

5/5 4/5 3–12 мес. Технологи 
фабрик 

Рост доли арендного 
жилья 

Возможност
ь 

4/5 4/5 12–24 
мес. 

Инвесторы, 
фабрики с B2B 

Рекламационный 
кризис по 
трансформерам 

Риск 4/5 4/5 18–24 
мес. 

Фабрики, 
ритейлеры 

Локализация 
механизмов в 
РФ/Беларуси 

Возможност
ь 

3/5 5/5 24–48 
мес. 

Инвесторы в 
производство 

Снижение ставки ЦБ 
РФ до 8–10% 

Возможност
ь 

4/5 4/5 2027 г. Все: 
разморозка 
инвестиций 

Появление 
B2B-агрегаторов 
комплектации 

Возможност
ь 

4/5 4/5 12–24 
мес. 

Средние 
фабрики без 
B2B 

Дефицит 
квалифицированных 
монтажников 

Риск 5/5 3/5 Уже 
сейчас 

Фабрики с 
B2B-контрактам
и 

Демографическая 
ловушка (переоценка 
одиночных ДХ) 

Риск 3/5 3/5 36+ мес. Инвесторы, 
строящие 
стратегию на 
данных 
ВПН-2020 
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17. Давление на решения 
 

Каждый участник рынка стоит перед выбором. Откладывать его — значит платить 
больше позже. 

 

Мебельная фабрика 
•​ Если не создать модульную линейку под планировки ведущих застройщиков → к 

2028 году потеряешь доступ к крупнейшим B2B-тендерам. Не потому что 
конкурент лучше. Потому что у него есть BIM-библиотека, а у тебя нет. 

•​ Если не выстроить собственную службу монтажа и сервиса трансформеров → 
рекламации съедят прибыль от B2B-контрактов. При первой волне гарантийных 
случаев через 18–24 месяца девелопер уйдёт к конкуренту. 

•​ Если не инвестировать в R&D локализованного механизма → останешься 
зависимым от китайских аналогов с ресурсом 3 000–5 000 циклов. Это 
катастрофа для арендного жилья с ежедневной эксплуатацией. 

 

Девелопер 
•​ Если не проектировать мебель одновременно с планировкой → студии будут 

восприниматься как тесные «клетки». Конкурент с правильной меблировкой 
продаёт ту же площадь на 20% быстрее и с надбавкой к цене кв.м 7–12%. 

•​ Если не включить меблировку в ипотечный продукт → молодые покупатели с 
льготной ипотекой не смогут обустроить квартиру (ставка на потребкредит ~30%), 
и это ударит по удовлетворённости и рейтингам. 

•​ Если не разработать стандарты ремонтопригодности мебели для арендного 
фонда → операционные расходы в первые 3 года работы фонда съедят 
расчётную доходность. 

 

Мебельный ритейлер 
•​ Если продолжать продавать отдельные предметы по каталогу → к 2027–2028 

годам потеряешь 30–40% объёма в пользу платформ готовых решений и 
B2B-канала девелоперов. 

•​ Если не создать пакет «квартира под ключ для студии» → маркетплейс (Ozon, 
Wildberries) заберёт массовый B2C-спрос быстрее, чем ты успеешь 
перестроиться. 

 

Производитель фурнитуры 
•​ Если не предложить фабрикам готовые инженерные узлы с сертифицированным 

ресурсом → фабрики продолжат использовать дешёвые аналоги, потому что не 
видят разницы в цене готового изделия. 

•​ Если не начать локализацию производства в РФ или Беларуси → при следующем 
санкционном шоке потеряешь весь рынок за несколько месяцев. 

 

Инвестор в арендное жильё 
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•​ Если не стандартизировать мебель и требования к ремонтопригодности → 
разница между мебелью за 200 000 рублей с ресурсом 3 года и мебелью за 350 
000 рублей с ресурсом 10 лет — это 2–3 полных замены комплекта за период 
владения. Экономия оборачивается убытком. 

 

Дизайнер интерьера 
•​ Если не освоить сценарное проектирование малых площадей → типовые 

конфигураторы застройщиков заберут массовый сегмент. Ты останешься только в 
нишевом премиуме. 
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18. Valmark Navigator: что делать и когда 
 

Пять выводов и три стратегических решения — необходимый 
минимум. Но собственнику нужна не только карта рынка, а карта 
действий. Navigator переводит аналитику в временную шкалу. 

 

Горизонт Решение Для кого Цена бездействия 

90 дней Выбрать 5 типовых планировок 
ведущих застройщиков вашего 
региона. Собрать прототип 
модульной матрицы (Studio Basic / 
Rental Durable). Провести замеры 
реальных квартир, а не 
теоретических чертежей. 

Фабрика, 
дизайнер 

Конкурент занимает 
место в тендере 
застройщика 
раньше вас 

6–12 месяцев Создать BIM-библиотеку 
собственных изделий (минимум 3 
линейки). Разработать сервисный 
регламент для трансформеров. 
Запустить пилот с одним 
девелопером — хотя бы 50–100 
квартир. 

Фабрика, 
производитель 
фурнитуры 

Упущен цикл сдачи 
2026 года; 
следующий вход — 
2027, стоимость 
входа вырастет 

24–36 
месяцев 

Строить платформу комплектации 
или войти в партнёрство с 
существующей. Обеспечить 
собственную монтажную 
инфраструктуру (штат или 
квалифицированный субподряд с 
ответственностью). Запустить 
пилот мебели как сервиса в одном 
городе при ставке ЦБ <10%. 

Фабрика, 
инвестор, 
оператор аренды 

Потеря позиции в 
сценарии 
платформенной 
комплектации 
(Сценарий 3) 

3–5 лет Принять решение по локализации 
производства механизмов 
трансформации. Инвестиционный 
горизонт: 5–15 млрд руб., срок 
окупаемости 7–10 лет при базовом 
сценарии. 

Инвестор, 
крупный холдинг, 
Беларусь как 
площадка 

Структурная 
зависимость от 
импорта на 10+ лет; 
следующее 
санкционное 
событие — полный 
дефицит 
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19. Ключевые выводы 
 

 
1. Квадратный метр дорожает — функциональный метр дорожает вдвое 
быстрее. 
При цене кв.м в Москве 787 000 рублей мебель за 300 000–500 000 рублей, 
добавляющая 6–8 кв.м воспринимаемой площади, создаёт «добавленный метр» в 
5–10 раз дешевле рыночного. Это фундаментальный аргумент в пользу инвестиций в 
функциональную мебель для покупателя, девелопера и инвестора в аренду. 

 
2. Барьер категории — не спрос, а фурнитура. 
При 90% зависимости от импорта по фурнитуре и механизмам и доле механизма в 
цене изделия до 60% — структурная уязвимость рынка очевидна. Ни один из крупных 
игроков не интегрирован вертикально в производство механизмов. Это свободная 
инвестиционная ниша. 

 
3. СНГ — четыре разных рынка, а не один. 
Москва и Минск требуют японской модели компактности. Алматы и Астана — 
модульности для молодой семьи. Ташкент — зонирования большой семьи. Беларусь 
— производственной базы и экспортного хаба. Единая стратегия для «рынка СНГ» — 
это стратегия нигде. 

 
4. B2B-канал — главный канал роста на горизонте 2026–2030. 
Потенциал B2B-канала через девелоперов и операторов аренды — до 100 млрд 
рублей или 10% мебельного рынка РФ уже сегодня. Конкурентное окно для входа 
закрывается к 2027–2028 году. 

 
5. Монтаж и сервис — не послепродажный довесок, а часть продукта. 
Три повторных выезда на B2B-контракт из 500 квартир — 7,5–22,5 млн рублей скрытых 
убытков. Компании, не выстроившие монтажную и сервисную инфраструктуру до 
начала B2B-продаж, заплатят за это репутацией и потерей контракта. 

 
 

3 неизбежных стратегических решения 
 
Решение 1: Модульная продуктовая матрица. 
Не «линейка для маленьких квартир», а стандартизированная система под 90% 
планировок ведущих застройщиков — с BIM-библиотекой, сертифицированными 
механизмами и задокументированным ресурсом. 

 
Решение 2: Продавать сценарии, а не предметы. 
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Клиент покупает не шкаф-кровать. Он покупает «дополнительную комнату». Кто 
научится продавать мебель на языке квадратных метров и сценариев жизни — получит 
премию к цене и лояльность. 

 
Решение 3: Партнёрства с девелоперами, операторами аренды и платформами 
комплектации. 
Единственный путь к масштабу — контрактная экономика. Первый контракт с крупным 
застройщиком создаёт стандарт планировки и требования к качеству, которые 
становятся долгосрочным барьером для конкурентов. 
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Методология, ограничения и дисклеймер 
 

Тип исследования и задача 

Исследование Valmark Intelligence Center ставит целью выявление структурных 
изменений рынка мебели для микро-жилья в СНГ, перераспределения маржи и 
давления на управленческие решения. Горизонт: 2026–2035. География: Россия 
(основной рынок), Казахстан, Беларусь, Узбекистан. 

 
Аналитическая цепочка 

Геополитика → макроэкономика → цепочки поставок → структура спроса → 
перераспределение маржи → конфликт за контроль → центр силы → давление на 
решения собственника. 

 
Двухконтурная модель 

Анализ строится по контуру «глобальный рынок / СНГ»: международные модели 
оцениваются на переносимость в специфику СНГ отдельно для каждой из четырёх 
региональных моделей спроса. 

 
Дисклеймер по количественным данным: все количественные оценки 
рынка, долей маржи, стоимости локализации и ёмкости категории, не 
подтверждённые прямой отраслевой статистикой, являются 
расчётными оценками Valmark на базе открытых данных, экспертных 
допущений и сопоставимых международных моделей. Они 
предназначены для обозначения порядка величин и ориентиров 
принятия решений, а не для использования в финансовой отчётности 
или инвестиционных меморандумах без дополнительной 
верификации. 

 
Ограничения данных 

•​ ФТС РФ закрыла детализированную статистику HS-94 (мебель) с февраля 2022 
года — данные по импорту реконструированы из публикаций АМДПР. 

•​ Доля одиночных домохозяйств в РФ (41,8% по ВПН-2020) — предмет 
методологической дискуссии. Valmark использует диапазон 30–35% как более 
консервативную оценку. 

•​ Прогнозы рынка трансформируемой мебели от вторичных агентств расходятся в 
2–3 раза — за основу принята наиболее консервативная оценка Grand View 
Research. 

•​ Беларусь и Узбекистан имеют непрозрачную корпоративную отчётность — 
финансовые показатели Пинскдрева, Гомельдрева и узбекских игроков публично 
не раскрываются. 

•​ Оценка перехода B2C → B2B для P&L фабрики построена на аналогии с 
открытыми данными по аналогичным переходам в смежных отраслях 
(строительные материалы, сантехника) и является расчётной. 

 
Принцип Valmark 
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Исследование переводит рыночные данные в давление на решения собственника, а 
не описывает тренды. 

 

Глоссарий ключевых терминов 
Термин Расшифровка 

ТИМ / BIM Технологии информационного моделирования / Building Information 
Modeling — цифровая 3D-модель здания со встроенными данными об 
элементах, включая мебель 

АМДПР Ассоциация предприятий мебельной и деревообрабатывающей 
промышленности России 

ДДУ Договор долевого участия в строительстве 

ДХ Домохозяйство — единица учёта населения, состоящая из одного или 
нескольких человек, совместно проживающих и ведущих хозяйство 

FaaS / Мебель как 
сервис 

Furniture-as-a-Service — подписочная модель аренды мебели 

ADU Accessory Dwelling Unit — дополнительная жилая единица на участке 
ИЖС (аналог «гостевого дома») 

B2B / B2C Business-to-Business / Business-to-Consumer — продажи бизнесу / 
конечному потребителю 

CAC Customer Acquisition Cost — стоимость привлечения одного клиента 

Коливинг Формат совместного проживания с общими пространствами и 
сервисом 

Префабрикация Сборка мебельных модулей на фабрике (а не на объекте) для 
ускорения монтажа 

ЛДСП / МДФ Ламинированная древесно-стружечная плита / Мелкодисперсная 
древесноволокнистая плита — основные конструкционные материалы 
корпусной мебели 

Тамбурат / Honeycomb Лёгкие сотовые панели — снижают вес мебельных модулей на 50% 

CAGR Compound Annual Growth Rate — среднегодовой темп роста 

Rental-ready Мебелировочный стандарт, при котором квартира готова к заселению 
арендатором без дополнительного обустройства 

ВПН-2020 Всероссийская перепись населения 2020 года 
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Источники 
 

 
Рынок жилья и девелопмент 

•​ ЦИАН. Аналитика рынка новостроек Москвы, 1Q 2026. https://cian.ru/analytics 
•​ Метриум / SIS Development. Итоги рынка новостроек Москвы, 2025. 
•​ ЕРЗ (Единый реестр застройщиков). Средние площади квартир в разрешениях. 

https://erzrf.ru 
•​ Группа «Самолёт». Спрос на квартиры с мебелью. 

https://samolet.ru/faq/obshee/spros-kvartiry-s-mebelju/ 
•​ ДОМ.РФ. Программа арендного жилья и институционального управления. 

https://дом.рф 
•​ Global Property Guide. Kazakhstan Residential Property Market Analysis 2026. 

https://www.globalpropertyguide.com/asia/kazakhstan/price-history 
•​ UN-Habitat. 2024 Annual Report: The housing gap is widening. 

https://unhabitat.org/news/02-jun-2025/2024-annual-report-the-housing-gap-is-widenin
g 

•​ Yakov and Partners. Russian developers in Uzbekistan real estate market. 
https://yakovpartners.com/publications/uzbekistan-real-estate/ 

•​ Krisha.kz. Аналитика рынка недвижимости Казахстана, 2025. https://krisha.kz 
•​ CMWP (Central Properties). Рынок жилья Ташкента, 2025. 
•​ НКА Беларуси (Национальное кадастровое агентство). Ценовые индексы, 

декабрь 2025. 
 
Мебельный рынок и фурнитура 

•​ АМДПР. Итоги 2024 года: производство мебели в РФ. Официальные 
пресс-релизы. https://amdpr.ru 

•​ AnalyticResearchGroup. Розничные продажи мебели в РФ, 2024. 
•​ Woodex Expo. What to expect for the Russian furniture market in 2025? 

https://woodexexpo.com/articles/what-to-expect-for-the-russian-furniture-market-in-202
5/ 

•​ Mordor Intelligence. Russia Home Furniture Market Share & Size 2031. 
https://www.mordorintelligence.com/industry-reports/russia-home-furniture-market 

•​ Grand View Research. Multifunctional/Transformable Furniture Market, 2023–2030. 
•​ Blum. Furniture Fittings & Hardware Solutions. https://www.blum.com/in/en/ 
•​ Industrymebel.ru. Обзор поставок фурнитуры в РФ, 2022–2024. 
•​ Dataintelo. Small Space Furniture Market Research Report 2034. 

https://dataintelo.com/report/global-small-space-furniture-market 
•​ БНС РК (Бюро национальной статистики Казахстана). Мебельная 

промышленность 2024. https://stat.gov.kz 
•​ Газета.уз / Госкомстат Узбекистана. Производство мебели в Узбекистане, 2024. 

https://gazeta.uz 
 
Международные модели 
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•​ ResearchGate. A Comparative Study on Unit Plans of Public Rental Housing in China, 
Japan and South Korea. https://www.researchgate.net/publication/395042068 

•​ ResearchGate. BIM modeling for life cycle of building in Russia. 
https://www.researchgate.net/publication/369137610 

•​ Tranio. Micro-apartments in Germany. 
https://tranio.com/articles/micro-apartments-the-hottest-new-trend-sweeping-the-germa
n-real-estate-market_5245/ 

•​ Deep Market Insights. Europe Furniture Rental Service Market 2025–2033. 
https://deepmarketinsights.com/vista/insights/furniture-rental-service-market/europe 

•​ Market.us. Furniture Rental Market Size, CAGR 7.2%. 
https://market.us/report/furniture-rental-market/ 

•​ TechSci Research. Micro-Housing Market Size & Forecast 2030. 
https://www.techsciresearch.com/report/micro-housing-market/29766.html 

•​ Forlit & Metal. FM Honeycomb panels. https://www.fmetal.cz/en/honeycomb-panels/ 
 
Макроэкономика и статистика 

•​ Банк России. Ключевая ставка, прогнозы 2025–2027. https://cbr.ru 
•​ Росстат. Всероссийская перепись населения 2020 года. https://rosstat.gov.ru 
•​ Агентство статистики Республики Узбекистан. Обеспеченность жильём. 

https://stat.uz 
•​ Белстат. Жилищный фонд Беларуси. https://belstat.gov.by 
•​ IKEA. Life at Home Report 2024. 

https://thehomefashion.in/ikeas-life-at-home-report-2024-bringing-more-joy-into-everyd
ay-spaces/ 

•​ TIMESCA. Kazakhstan Mandates BIM Design for All New Buildings. 
https://timesca.com/kazakhstan-mandates-bim-design-for-all-new-buildings/ 

•​ Astana Hub. Digital Nomad Residency Kazakhstan 2025. https://astanahub.com 
 

© Valmark Intelligence Center, 2026. Все права защищены. 
Версия 2.0. Исследование предназначено исключительно для внутреннего использования клиентом. 

Распространение без разрешения запрещено. 
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