
ИНКЛЮЗИВНОСТЬ. ДИЗАЙН ДЛЯ 
ПОЖИЛЫХ 
И SILVER ECONOMY 
Как старение населения меняет 
рынок мебели, жилья и 
пространств 

Резюме для собственника (Executive Summary) 

Главный структурный сдвиг 
Индустрия мебели, интерьера и девелопмента десятилетиями проектировала для одного 
пользователя — молодого, здорового, с идеальной антропометрией. Этот пользователь уходит 
из демографической картины. К 2030 году людей старше 60 лет в мире будет более 1,4 млрд, 
а в развитых странах, Японии, Китае и СНГ их доля приближается к 25–30%. Спрос смещается 
от «молодости, новизны и статуса» к автономности, безопасности, простоте и сохранению 
самостоятельной жизни. Это не социальная повестка и не рынок «товаров для стариков». 
Это переопределение нормы для всего массового продукта. 

Почему это важно прямо сейчас 
Между «жить дольше» и «жить автономно дольше» образовался разрыв в 10–15 лет. Раньше 
его закрывал институциональный уход или самопожертвование семьи. Обе модели 
экономически сломались: персонала ухода не хватает, а взрослые дети (поколение 
«сэндвича») не могут уйти с работы. Нагрузку вынужденно берёт на себя среда обитания — 
квартира, мебель, материалы. Спрос на эту функцию формируется в ближайшие три года, и 
место в спецификации занимают сейчас, а не когда рынок созреет. 

Кто выигрывает и кто проигрывает 

Выигрывают Проигрывают 

Фабрики с собственным R&D в эргономике 
старения, продающие «комфорт для всех», а не 
«мебель для пожилых» 

Производители массовой неэргономичной 
мебели, конкурирующие только ценой в нижнем 
сегменте 

Девелоперы, закладывающие безбарьерность и 
адаптивность на этапе концепта 

Застройщики «голых коробок», чьё жильё теряет 
ликвидность для стареющих домохозяйств 
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Выигрывают Проигрывают 

Интеграторы услуги «адаптация квартиры под 
ключ» и B2B2C-альянсы 

Дизайнеры, понимающие инклюзивность как 
«больничную эстетику» поручней и пандусов 

Производители материалов с сертификацией по 
противоскольжению и износостойкости 

Поставщики глянцевых, скользких, бликующих 
покрытий без сертификации 

Где появляется прибыль и где возникает потеря 
Прибыль появляется там, где продукт снижает будущие расходы клиента: наценка 25–40% 
за выверенную эргономику [экспертная оценка], B2B-контракты на меблировку объектов, 
регулярный доход от сервиса адаптации и обслуживания, премия к ликвидности 
безбарьерного жилья. Потеря возникает тихо и не сразу: фабрика не проходит в тендерные ТЗ 
застройщиков, девелопер удлиняет сроки продаж, ритейлер тонет в возвратах 
неэргономичной мебели, семья платит за экстренный ремонт после травмы. Эти потери 
менеджмент привычно списывает на «демпинг», «ставку по ипотеке» и «капризность клиента» 
— и потому их не лечит. 

Кто становится центром контроля 
На зрелых рынках (США, Европа, Япония) центр контроля — альянс «девелопер + 
профессиональный оператор ухода». В СНГ на горизонте 2026–2030 центр контроля 
смещается к девелоперу и интегратору адаптации жилья, которые управляют 
спецификацией и доступом к стареющему домохозяйству на этапе покупки и ремонта. 
Мебельная фабрика и производитель материалов рискуют стать бесправными 
субподрядчиками, если не войдут в это техническое задание на ранней стадии. 

5–7 ключевых выводов 
1.​ Демография — это рынок, а не повестка. Универсальный дизайн перестаёт быть 

нишей и становится стандартом массового спроса. 

2.​ Лучший дизайн для пожилых не выглядит как дизайн для пожилых. Побеждает 
«невидимая безопасность», встроенная в премиальный интерьер без стигмы. 

3.​ Безопасность — это экономика. Среда продаётся как инструмент снижения будущих 
расходов на травмы и уход, а не как забота. 

4.​ Контроль в СНГ — у девелопера и интегратора, а не у оператора ухода. Оператор 
станет центром только в кризисном, регуляторном сценарии. 

5.​ Технология должна стать невидимой. Будущее — за бесконтактным мониторингом 
(радары, предиктивный анализ), а не за сложными приложениями, которые пожилые 
отвергают. 

6.​ Маржу забирает тот, кто ближе к клиенту. Производитель компонентов проигрывает 
агрегатору готового решения, если не строит прямой канал. 

7.​ Окно входа закрывается. Спецификации формируются в 2026–2027 годах; кто не вошёл 
в стандарт сейчас, будет конкурировать ценой. 

3 главных риска 
—​Демографическая слепота. Продолжение проектирования «для молодой семьи» при 

уходящей молодой демографии — медленная потеря 15–22% годового оборота за три 
года [сценарная гипотеза]. 
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—​Стигма. Попытка продавать «товары для пожилых» в лоб вызывает психологическое 
отторжение и убивает розничные продажи. 

—​Регуляторный шок. Внезапное введение обязательных норм безбарьерности застаёт 
неготовых производителей и застройщиков врасплох. 

3 главные возможности 
—​«Адаптация под ключ». Новая высокомаржинальная сервисная категория для сегмента 

«покупка-забота» (взрослые дети 40–55 лет). 

—​B2B2C-альянс. Связка «девелопер + фабрика + банк + страховая»: меблировка в теле 
ипотеки, гарантированный сбыт без розничного маркетинга. 

—​Премия к ликвидности. Безбарьерное жильё продаётся быстрее на стагнирующем 
рынке, привлекая сразу пожилых и их детей. 

3 решения, которые нельзя откладывать 
—​Фабрике — перевести базовые конструкторские стандарты на универсальную эргономику 

и убрать слово «пожилой» из розничного маркетинга. 

—​Девелоперу — сделать стандарт «ноль порогов», ширину проходов и безбарьерный 
санузел базовым корпоративным регламентом, а не опцией. 

—​Инвестору и интегратору — собрать B2B2C-продукт «адаптация под ключ» и войти в ТЗ 
застройщиков до того, как это сделают зарубежные специализированные бренды. 
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1. Что изменилось 

Раньше работала простая логика: рынок проектировал для «среднего» взрослого в расцвете 
сил, а всё, что выходило за эти антропометрические рамки, считалось специальным, 
медицинским и нишевым. Пожилой человек был исключением, под которое делали отдельную 
«продукцию для немощных». 

Эта логика перестаёт работать по одной причине: исключение становится большинством 
платёжеспособного спроса. Поколение, которое сейчас входит в возраст 60–75 лет, — это 
активные, требовательные люди с накопленным капиталом и собственным жильём, которые 
отказываются считать себя стариками и категорически не хотят жить в среде, которая 
напоминает им об угасании. 

На смену приходит другая норма проектирования — универсальный дизайн: продукт и 
пространство, пригодные для всех без специальной адаптации. Выверенная эргономика, 
которая спасает пожилого, одновременно удобна ребёнку, беременной женщине, человеку 
после травмы и жителю малогабаритной квартиры. Рынок продукта расширяется до 100% 
населения, а не сужается до «сегмента старости». 

Важно именно сейчас, потому что демографический сдвиг совпал с экономическим. 
Долголетие выросло, а здоровое долголетие — нет. Разрыв между общей 
продолжительностью жизни и периодом автономной жизни достигает 10–15 лет, и закрывать 
его старыми способами (дом престарелых или уход силами семьи) стало экономически 
невозможно. 

2. Структурное давление 

Чтобы понять, куда движутся деньги, нужно увидеть силы, которые их двигают. Это не 
список факторов, а механизм давления. 

Демография 
Возрастная структура общества перестраивается из пирамиды в прямоугольник: доли 
молодых и пожилых выравниваются. В развитых странах доля 60+ приближается к 25–30%. 
Это долгосрочный, необратимый и невосприимчивый к кризисам тренд — биологическое 
старение не зависит от ставки ЦБ или геополитики. Для бизнеса это значит, что спрос со 
стороны стареющих домохозяйств — самый предсказуемый спрос на рынке. 

Экономика труда и дефицит ухода 
Стоимость профессионального ухода растёт опережающими темпами из-за нехватки 
персонала. Одновременно взрослые дети не могут оставить работу ради ухода за 
родителями. Возникает жёсткий запрос на концепцию «старение в привычной среде» 
(Aging in Place): среда обязана сама компенсировать сниженные функции человека. Если 
квартира спроектирована плохо, она форсирует наступление зависимости и переводит 
активного потребителя в категорию лежачего пациента — с колоссальными расходами для 
семьи и государства. 

Поведение потребителя 
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Стареющий потребитель ведёт себя иначе, и это поведение объясняется экономикой, а не 
«капризами». Он сравнивает не отдельный стул, а сценарий своей будущей жизни: сможет 
ли он встать с этого кресла через пять лет, не упадёт ли на этом полу, не будет ли стыдно 
перед гостями за «больничные» поручни. Поэтому выигрывает тот, кто продаёт не изделие, а 
решение для ситуации — и кто умеет делать это без стигмы. 

Регулирование 
Пока в большинстве стран СНГ жёстких норм безбарьерности для частного жилья нет. Но 
давление на государственную медицину и социальную систему растёт, и сценарий 
обязательных стандартов (ширина проходов, отсутствие порогов, противоскользящие 
покрытия) реалистичен на горизонте 5–10 лет. Регулирование здесь — спящий фактор, 
который при срабатывании мгновенно перераспределит рынок в пользу тех, кто готов. 

Перевод на язык денег: каждая из этих сил по отдельности — тренд. Вместе они создают 
спрос, который нельзя удовлетворить старым продуктом, и наказывают рублём тех, кто 
продолжает его выпускать. Деньги перетекают от «производства вещей» к «обеспечению 
автономной жизни». 

3. Рынок и динамика 

Глобальная Silver economy в широком определении (все товары и услуги для населения 60+) 
оценивается в сотни миллиардов долларов и растёт. Но эту цифру нельзя использовать как 
размер интерьерного сегмента — это распространённая ошибка. Интерьерный и мебельный 
сегмент Silver economy не выделен в отдельную статистику ни в одном надёжном источнике, и 
любые точные числа здесь были бы имитацией точности. 

Поэтому важнее абсолютного размера — структурные показатели: доля 60+ в населении, 
доля одиноких пожилых домохозяйств, разрыв между долголетием и здоровым долголетием, 
доля жилья без базовой адаптивности. Именно они определяют, где и насколько быстро будет 
расти спрос. 

Двухконтурная модель: Global и СНГ 

Контур Состояние сегмента Что можно утверждать Ограничение 
данных 

Global / зрелые рынки 
(США, ЕС, Япония) 

Senior Housing — 
институциональный класс 
активов, доходность 3–5% в 
стабильных валютах, 
заполняемость 90–95% 

Доходность и модель 
аренды (Triple Net Lease на 
10–15 лет) подтверждены 
отраслевыми отчётами 

Доходность 
приведена в 
стабильных 
валютах; прямой 
перенос на СНГ 
некорректен 

СНГ (РФ, мегаполисы) Институциональный рынок 
на зачаточном уровне; 
платёжеспособный спрос на 
премиальный уход 
формируется в Москве и 
СПб 

Есть кейсы (сеть «Опека», 
инвестиции >700 млн руб.), 
цены 50–150 тыс. руб./мес. 

Открытой 
статистики нет; 
оценки строятся на 
данных отдельных 
операторов и 
экспертной 
реконструкции 

Данные по СНГ — косвенные. Где нет надёжных цифр, используются кейсы операторов и сценарные диапазоны, 
что отмечается прямо. 
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Региональная сегментация СНГ 
«СНГ» — не однородный рынок. Платёжеспособность, плотность нового строительства и 
управляемость стандартов различаются настолько, что стратегия входа для каждой страны 
разная. Ниже — рабочая карта различий; цифры по странам — экспертная реконструкция на 
косвенных данных, а не статистика. 

Рынок Где спрос Главный канал входа Ключевое ограничение 

Россия (Москва, 
СПб) 

Премиальный частный уход 
и адаптация жилья; сегмент 
«покупка-забота» 

B2B2C через девелопера и 
интегратора адаптации 

Регионы — низкая 
платёжеспособность, 
преобладает семейный 
уход 

Россия (регионы) Точечный, через семейный 
капитал и крупные ЖК 

Контрактная меблировка ЖК, 
базовая безбарьерность 

Слабый 
платёжеспособный спрос, 
отсутствие операторов 

Беларусь Меньше по объёму, но выше 
управляемость 

Госнормы и девелоперский 
стандарт сверху 

Малый размер рынка, 
ограниченный 
премиум-сегмент 

Казахстан Урбанизация, поток новых 
ЖК, семейный капитал 

Девелопмент — закладка 
адаптивности в новые 
проекты 

Молодая демография 
замедляет срочность 
спроса 

Армения, Грузия Малые рынки, точечный 
премиум 

Private care и 
диаспоральный капитал 

Объём слишком мал для 
институциональных 
моделей 

Практический вывод. В России деньги — в премиальной адаптации мегаполисов и в 
B2B2C; в Беларуси быстрее сработает стандарт «сверху» через нормы и девелоперов; в 
Казахстане выгоднее закладывать адаптивность в новые ЖК на этапе проекта, пока 
демография молодая и переделка ещё не нужна; в Армении и Грузии реалистичен только 
точечный премиум через частный уход. Единой федеральной стратегии «на СНГ» не 
существует — есть четыре разных входа. 

4. Слом старой модели 

Старая модель индустрии стояла на трёх опорах: продавать молодость и новизну, выносить 
«специальное» в медицинское гетто и зарабатывать на объёме стандартного продукта. 
Каждая опора подламывается. 

Старая модель Почему ломается Кто теряет Что приходит на смену 

Дизайн для молодого 
идеального тела 

Молодёжь перестаёт 
быть ядром 
платёжеспособного 
спроса 

Массовые фабрики без 
R&D в эргономике 

Универсальный дизайн 
как базовый стандарт 

«Специальное = 
медицинское» 

Потребитель отвергает 
больничную эстетику, 
саботирует поручни и 
датчики 

Производители 
ассистивных средств в 
старом виде 

«Невидимая 
безопасность», 
встроенная в премиум 

Продажа отдельного 
изделия 

Клиент покупает не 
вещь, а решение для 
сценария жизни 

Ритейлер отдельных 
предметов, 
дизайнер-декоратор 

Комплексная услуга 
«адаптация под ключ» 
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Старая модель Почему ломается Кто теряет Что приходит на смену 

Дом престарелых как 
единственный ответ на 
старость 

Дефицит персонала, 
культурное недоверие, 
экономическая 
несостоятельность 

Операторы старого 
формата, государство 

Aging in Place — среда 
компенсирует 
сниженные функции 

Прежняя логика опасна тем, что ведёт к правильным с виду решениям, дающим неверный 
результат. Фабрика снижает цену, чтобы удержать долю, — и загоняет себя в нижний сегмент, 
где маржа минимальна. Девелопер строит дешевле, экономя на безбарьерности, — и 
удлиняет сроки продаж, теряя на маркетинге больше сэкономленного. 

5. Новая архитектура рынка 

Мебель, девелопмент и материалы перестают быть независимыми рынками товаров. Они 
собираются в единый стек обеспечения автономной жизни, где каждый слой создаёт ценность 
только в связке с остальными. 

—​Слой 1. Девелопмент. Безбарьерная «коробка»: адаптивные планировки, ширина 
проходов, отсутствие порогов, безопасные санузлы. Создаёт физическую возможность 
перемещения. 

—​Слой 2. Мебель. Элементы биомеханической поддержки, облегчающие вставание, сон, 
приготовление пищи. Наполняет «коробку» функцией. 

—​Слой 3. Материалы и свет. Противоскользящие покрытия, акустический комфорт, 
биодинамическое освещение, тактильно тёплые поверхности. Снижают риск травмы и 
тревожность. 

—​Слой 4. Сервис и мониторинг. Бесконтактные датчики, платформы ухода, страхование. 
Превращают продукт в подписку и регулярный доход. 

Новый спрос рождается на стыках слоёв. Появляются категории, которых раньше не было как 
отдельного бизнеса: услуга комплексной адаптации квартиры, контрактная меблировка 
пансионатов и велнес-отелей, бесконтактный мониторинг как подписка. Исчезают или 
маргинализируются категории, привязанные к старой норме: классические низкие диваны, 
глянцевые скользкие полы, «стенки» и громоздкие шкафы с верхними антресолями. 

Как это выглядит в продукте: адаптивная кухня 2030 
Чтобы перевести абстракцию «универсальный дизайн» в конструкторский язык, возьмём одну 
категорию — кухню. Ни один из элементов ниже не выглядит «медицинским»; все они 
читаются как премиальный комфорт, но при этом снимают конкретный риск. 

Элемент Что меняется Какой риск/задачу снимает 

Нижний ярус Выдвижные ящики полного выдвижения 
вместо глубоких распашных шкафов 

Исключает опасные наклоны ниже колен и 
потерю равновесия 

Открывание Лёгкое нажатие/электропривод, 
фурнитура с компенсацией слабости 
кисти 

Снижение силы хвата с возрастом не мешает 
доступу 

Кромки Контрастные кромки столешниц и 
фасадов 

Сниженное зрение различает границы зон, 
меньше ударов 
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Элемент Что меняется Какой риск/задачу снимает 

Поверхности Матовые нескользящие, без бликов Блик читается как «мокро/скользко» и 
провоцирует страх и скованность 

Рабочая зона Возможность работы сидя: ниша под 
коленями, регулируемая высота 

Снижение статической нагрузки и усталости 

Опоры Скрытые опорные элементы, 
замаскированные под рейлинги и полки 

Поддержка при потере равновесия без стигмы 

Свет Подсветка рабочей зоны без бликов, 
тёплый ночной сценарий 

Компенсация падения светопропускания глаза 

Цоколь Высота не менее 150 мм, глубина 100 мм Свободный подход стоп и ходунков к рабочей 
поверхности 

Технические параметры — из инженерного блока входного исследования (стандарты DIN/EN, лабораторные 
испытания). Это рабочая база для R&D, а не маркетинг. 

6. Цепочка создания стоимости 

Под давлением демографии контроль в цепочке смещается от производителей физических 
компонентов к тому, кто собирает и продаёт готовое решение ближе всего к клиенту. 

Звено Какую ценность создаёт Где маржа Где риск / кто 
вытесняет 

Химия, ЛКМ, 
текстиль 

Базовые свойства: 
стойкость, 
противоскольжение, 
антибактериальность 

Низкая, высокая 
конкуренция 

Специализированные 
медицинские и 
контрактные бренды 

Фурнитура и 
механизмы 

Компенсация мышечной 
слабости: лифты, доводчики, 
лёгкое открывание 

Средняя, растёт при 
усложнении 

Азиатские и европейские 
аналоги с готовыми 
системами 

Мебельная 
фабрика 

Дизайн и эргономика, сборка 
адаптивных линеек 

Средняя-высокая за счёт 
R&D 

Роль субподрядчика, 
если нет прямого канала 
к клиенту 

Девелопмент Безбарьерная среда, 
интеграция мебели в 
планировку 

Высокая: премия к 
ликвидности 

Потеря клиента 
оператору, если уступит 
спецификацию 

Интегратор / 
оператор 

Сборка коробки, мебели, 
мониторинга и сервиса в 
подписку 

Максимальная: контроль 
клиента 

Незрелость рынка СНГ, 
дефицит кадров 

Данные и сервис Предиктивный мониторинг, 
повторная продажа, 
удержание 

Регулярный доход Отторжение сложных 
интерфейсов 
пользователем 

Закономерность простая: чем ближе звено к конечному пользователю и его данным, 
тем выше и устойчивее маржа. Производитель ЛКМ зарабатывает копейки на 
агрессивном рынке; тот, кто продаёт пожилому человеку готовую безопасную среду с 
обслуживанием, забирает основную часть прибыли цепочки. 

7. Перераспределение маржи 
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Главный вопрос здесь — не «что за тренд», а «у кого деньги были и к кому переходят». 

Игрок Где зарабатывал раньше Где будет зарабатывать Почему 

Мебельная 
фабрика 

Дешёвые ДСП-шкафы, 
стандартные диваны 

Адаптивные кухни и 
спальни, контракт для 
пансионатов 

Наценка за выверенную 
эргономику и 
долговечность 

Девелопер Продажа «голых коробок» 
за метр 

Готовые безбарьерные 
квартиры со встроенной 
мебелью 

Премия к ликвидности, 
ускорение продаж 

Дизайнер Декор, «трендовые» цвета 
и аксессуары 

Проектирование 
«невидимой 
безопасности», свет, 
акустика 

Зрелый платёжеспособный 
клиент платит за это 

Производитель 
материалов 

Глянцевый керамогранит, 
обычный ламинат 

Матовые 
противоскользящие 
покрытия R10/R11 

Допуск к контрактным и 
велнес-объектам 

Производитель 
фурнитуры 

Простые петли и ручки Лифты, электроприводы, 
системы плавного 
закрывания 

Спрос на компенсацию 
мышечной слабости 

Оператор ухода Почасовая отправка 
сиделок 

Платформенное 
управление уходом по 
данным датчиков 

Снижение издержек при 
дефиците кадров 

Smart-home 
провайдер 

Колонки и подсветка Подписка на 
бесконтактный мониторинг 

Регулярный доход вместо 
разовой продажи 

8. Где возникает прибыль 

Раздел 7 показал, куда движется маржа. Здесь — механизм этого движения: лестница от 
предмета к системе. Каждая ступень дальше от «продажи вещи» и ближе к контролю над 
клиентом, и на каждой маржа выше и устойчивее предыдущей. 

Ступен
ь Что продаётся Тип маржи 

1 Обычная мебель Низкая, конкуренция ценой 
2 Эргономичная линейка Премия за дизайн и фурнитуру 
3 Комплект для адаптированной квартиры Премия за решение, выше 

средний чек 
4 Адаптация квартиры под ключ (услуга) Сервисная маржа + доступ к 

клиенту 
5 Сервисное обслуживание и мониторинг Регулярный доход (подписка) 
6 Данные, страхование, подписка Контроль клиента и удержание 

Большинство фабрик и ритейлеров стоят на ступенях 1–2. Деньги уходят на ступени 4–6, 
где предмет растворяется в системе. Кто не поднимается по лестнице — тот остаётся 
поставщиком для того, кто поднялся. 

Конкретные источники прибыли по каждой ступени: 
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Источник прибыли Механизм Кто может заработать Условие 

Наценка за 
эргономику 

Премия 25–40% [экспертная 
оценка] за R&D, фурнитуру, 
тактильные материалы 

Фабрика, дизайнер Позиционирование 
«комфорт для всех» без 
стигмы 

B2B-контракты Меблировка ЖК, 
пансионатов, велнес-отелей 
по тендеру 

Фабрика, производитель 
материалов 

Сертификация по 
износостойкости и 
противоскольжению 

«Адаптация под 
ключ» 

Комплексная услуга для 
сегмента «покупка-забота» 

Интегратор, ритейлер Аудит + монтаж + 
сервис за 
фиксированную цену 

Регулярный доход Подписка на мониторинг и 
обслуживание мебельного 
фонда 

Оператор, smart-home 
провайдер 

Невидимые 
интерфейсы, доверие 
пользователя 

Премия к 
ликвидности 

Быстрая продажа 
безбарьерного жилья 

Девелопер Безбарьерность как 
стандарт, а не опция 

B2B2C в теле 
ипотеки 

Мебель и мониторинг 
включены в кредит 

Альянс 
девелопер+банк+страхов
ая+фабрика 

Скидка к страховке за 
снижение рисков ~48% 
[зарубежный бенчмарк] 

9. Где исчезает прибыль 

Сценарий потери Почему возникает Масштаб риска Как проявится 

Выпадение из 
тендерных ТЗ 

Продукция не соответствует 
требованиям застройщиков 
по эргономике 

Высокий Фабрика конкурирует только 
ценой в нижнем сегменте 

Удлинение сроков 
продаж 

Жильё с порогами и глянцем 
не подходит стареющим 
домохозяйствам 

Высокий Рост затрат на маркетинг и 
обслуживание кредитных 
линий 

Вал возвратов в 
рознице 

Низкие диваны и кресла 
физически не подходят 
пожилым 

Средний До 30–35% возвратов в 
e-commerce [сценарная 
гипотеза] 

Вытеснение 
материалов 

Нет сертификации по 
противоскольжению/износу 

Средний Контракты уходят 
медицинским и контрактным 
брендам 

Расходы семьи на 
кризис 

Среда не предотвратила 
травму 

Высокий для 
домохозяйства 

Экстренный ремонт + сиделка 
+ потеря дохода 

Эти потери опасны тем, что невидимы в моменте. Фабрика не получает счёт «за 
демографическую слепоту». Она видит падение заказов и объясняет его демпингом 
конкурентов. Девелопер видит долгие продажи и винит ставку по ипотеке. Реальная 
причина — структурная, и потому она не лечится скидками. 
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10. Конфликт индустрии 

Главный конфликт. Индустрия исторически продаёт молодость, новизну и статус. 
Демография 2030-х требует продавать автономность, безопасность и достоинство. Внутри 
этого — борьба за то, кто будет контролировать стареющего клиента: тот, кто строит и 
обставляет его жильё, или тот, кто его обслуживает и лечит. 

Почему возник. Появился новый, предсказуемый и платёжеспособный спрос, но ни один 
игрок в одиночку не закрывает весь стек автономной жизни. Каждый хочет стать точкой сборки 
— и владельцем клиента. 

Кто участвует. Девелопер, мебельная фабрика, оператор ухода и медицинская сеть, 
smart-home платформа, страховая компания, интегратор адаптации жилья, ритейлер. 

Кто выигрывает. Тот, кто раньше других займёт точку сборки решения (детально — в разделе 
11 «Центр контроля»). 

Кто теряет. Изолированный производитель компонентов (ЛКМ, фурнитура, отдельная мебель), 
который не строит прямой канал к клиенту и оператору и потому диктует не он, а ему. 

Что это меняет. Если конфликта нет — исследование слабое. Здесь конфликт реальный и 
денежный: он определяет, кто будет ставить технические задания, а кто — их исполнять по 
минимальной марже. Производителю нужно решить, в какой из коалиций он окажется, пока 
коалиции формируются. 

11. Центр контроля (Center of Control) 

Центр контроля — не обязательно тот, кто производит. Это тот, кто управляет доступом к 
заказчику, спецификацией, данными или нормативным допуском. Рассмотрим претендентов 
честно, с их ограничениями. 

Претендент Что контролирует Почему может выиграть Ограничения 

Девелопер Физическую среду и 
спецификацию на этапе 
котлована 

Задаёт стандарт, к 
которому подстраиваются 
все 

Не контролирует сервис и 
данные после заселения 

Оператор ухода Сервис, стандарты 
эргономики, долгосрочное 
обслуживание 

Ближе всех к 
нуждающемуся клиенту на 
зрелых рынках 

В СНГ слаб, 
фрагментирован, 
упирается в недоверие к 
пансионатам 

Интегратор 
адаптации 

Доступ к домохозяйству на 
этапе ремонта, услугу под 
ключ 

Закрывает спрос 
«покупка-забота» здесь и 
сейчас 

Категория молодая, нет 
крупных игроков 

Мебельная 
фабрика 

Продукт и эргономику Сильный R&D даёт 
переговорную силу 

Удалена от клиента, 
рискует ролью 
субподрядчика 

Smart-home 
платформа 

Данные мониторинга Данные = удержание и 
подписка 

Не обеспечивает 
физическую безопасность 
и уход 
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Претендент Что контролирует Почему может выиграть Ограничения 

Государство / 
стандарт 

Нормативный допуск Обязательные нормы 
мгновенно меняют рынок 

Срабатывает только в 
кризисном сценарии 

Вывод. В 2026–2030 в СНГ центр контроля смещается к связке «девелопер + интегратор 
адаптации жилья», потому что именно они управляют спецификацией и доступом к 
стареющему домохозяйству до того, как ему понадобится уход. Оператор ухода становится 
центром контроля позже и только в кризисно-регуляторном сценарии. Для мебельной 
фабрики и производителя материалов это означает одно: войти в техническое задание этой 
связки на ранней стадии — или остаться поставщиком, которому диктуют цену. 
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12. Поведенческий сдвиг 

Поведение меняется у всех участников, и везде его нужно объяснять экономикой, а не 
психологией «капризов». 

—​Пожилой потребитель. Сравнивает не предмет мебели, а сценарий жизни на годы 
вперёд. Активно саботирует «медицинские» решения: не ставит уродливые поручни, не 
носит браслет SOS, отключает датчики. Причина — страх стигмы и потери достоинства. 
Выигрывает тот, кто прячет безопасность в красивый интерьер. 

—​Взрослые дети (40–55 лет). Новый ключевой покупатель в сегменте «покупка-забота». 
Платят за безопасность родителей и за снятие с себя нагрузки. Триггер покупки — 
предотвращение травмы и облегчение быта, а не эстетика. 

—​Девелопер. Начинает считать не только себестоимость метра, но и скорость продаж и 
долгосрочную ликвидность. Безбарьерность из «затраты» превращается в «инвестицию в 
ликвидность». 

—​Дизайнер и архитектор. Сдвигается от декоратора к инженеру состояния: свет, акустика, 
фрикционные свойства пола, «невидимая опора». Кто остаётся декоратором — теряет 
зрелого клиента. 

Главный поведенческий факт для бизнеса: пожилой человек готов платить премию за 
то, чтобы не выглядеть пожилым. Это и есть экономическая основа «невидимой 
безопасности». 

13. Экономика 

Экономика темы — это не сложная таблица, а один механизм: среда, мебель и материалы 
становятся инструментом снижения будущих расходов. Сравним слабую и устойчивую модель 
бизнеса. 

Параметр Слабая модель Устойчивая модель 

Что продаёт Изделие / метр Решение для сценария жизни 
Выручка Разовая продажа Продажа + сервис + повторная 

адаптация 
Маржа Давление вниз, конкуренция ценой Премия за эргономику и снижение 

рисков 
Зависимость от цены Высокая Низкая (продукт дифференцирован) 
Контроль клиента Нет, клиент уходит после покупки Есть, через сервис и данные 
Повторная продажа Случайна Заложена в модель (обслуживание, 

апгрейд) 

Расчётный пример (иллюстративная модель, не прогноз) 
Возьмём фабрику с оборотом 30 млн долл. Входное исследование оценивает совокупный 
убыток от демографической слепоты в 15–22% годового оборота за три года [сценарная гипотеза]. 
Возьмём середину диапазона — 18%. Ниже — как эта цифра раскладывается, чтобы она не 
выглядела взятой с потолка. 
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—​Потеря: 18% × 30 млн = ~5,4 млн долл. за три года, или ~1,8 млн долл. в год 
недополученной прибыли и упущенной выручки. 

—​Откуда складывается: до 10% оборота — проигрыш в B2B-тендерах без линеек 
универсального дизайна (фабрика просто не проходит ТЗ); до 4% — рост возвратов 
неэргономичной мебели; для девелопера до 8% стоимости проекта — затягивание 
продаж и обслуживание кредитных линий. Сумма верхних границ даёт ~22%, нижних — 
~15%; середина — 18%. 

Перевод: это не «ухудшение конкурентной позиции» абстрактно. Это конкретные ~1,8 млн 
долл. в год, которые уходят, пока менеджмент списывает их на рынок. R&D-программа 
универсального дизайна стоит существенно меньше этой суммы — поэтому бездействие 
дороже действия. Все слагаемые — сценарные оценки, а не замеренные факты. 

Экономика предотвращённой травмы 
Падение пожилого человека дома запускает цепочку расходов: эндопротезирование сустава 
(5–15 тыс. долл.), сиделка (800–2000 долл./мес.), вынужденный уход одного из членов семьи с 
работы (до 50% дохода домохозяйства). Международные исследования показывают, что 
превентивная адаптация снижает риск падений примерно на 48% [зарубежный бенчмарк], а возврат 
на вложенный доллар достигает кратных величин — верхняя граница оценок около 38× 

[зарубежный бенчмарк]. Даже в консервативном прочтении эта математика делает превентивную 
адаптацию рациональнее реактивного ремонта после кризиса. 

Почему эти цифры нельзя переносить на СНГ напрямую. Коэффициент 48% и ROI ~38× 
получены в зарубежных программах предотвращения падений (NIH, CDC, NCOA) на 
конкретных когортах, при другой стоимости медицины, страховой системе и структуре 
расходов на уход. В СНГ дешевле труд сиделок, иначе устроена госмедицина и нет 
страхового механизма, который монетизирует снижение травм. Поэтому в докладе они 
работают как доказательство направления («превентивность дешевле реакции»), а не как 
обещание конкретного возврата. Для бизнес-плана в СНГ эти числа нужно пересчитывать 
на локальных данных, а не подставлять как есть. 

14. Карта скрытых потерь (Hidden Loss Map) 

Игрок Где теряет деньги Почему не видит Как снизить потери 

Мебельная 
фабрика 

Доля в B2B из-за 
несоответствия ТЗ 
застройщиков 

Списывает на демпинг и 
падение спроса 

Сертифицировать линейку 
универсального дизайна 
под ТЗ девелоперов 

Девелопер Затягивание продаж, рост 
затрат на рекламу 

Винит ставку по ипотеке и 
позиционирование 

Сделать безбарьерность 
базовым продуктовым 
стандартом 

Дизайнер Уход пожилых клиентов 
после первых эскизов 

Объясняет 
«капризностью» клиента 

Освоить геронтодизайн и 
«невидимую 
безопасность» 

Ритейлер Издержки на возвраты 
крупногабаритной мебели 

Винит доставку и сборку Ввести биомеханические 
фильтры подбора (высота, 
жёсткость) 
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Игрок Где теряет деньги Почему не видит Как снизить потери 

Производитель 
материалов 

Вытеснение из контрактов 
спецбрендами 

Считает застройщиков 
предвзятыми 

Сертификация R10/R11 и 
Martindale 

Семья 
потребителя 

Экстренный ремонт + 
сиделка после травмы 

Считает расходы 
неизбежным следствием 
старости 

Превентивная адаптация 
до кризиса здоровья 

Инвестор Пропуск нового класса 
активов 

Смотрит на Senior Living 
как на 
благотворительность 

Войти в сектор с 
профессиональным 
оператором 

15. Карта рисков и возможностей (Risk & Opportunity Map) 

Фактор 
Риск / 
возможност
ь 

Вероятн. Влияние Горизонт Контрол
ь Кто затронут 

Старение аудитории Оба Высокая Высокое 12–36 мес. Низкий Все 
Рост одиноких 
домохозяйств 

Оба Высокая Сред.-выс
. 

12–36 мес. Низкий Девелопер, 
smart-home 

Дефицит персонала 
ухода 

Риск Высокая Высокое 3–12 мес. Низкий Операторы, клиники 

Рост стоимости 
медицины 

Риск Высокая Высокое 3–12 мес. Низкий Семьи, страховые 

Недоверие к Senior 
Living 

Риск Высокая Среднее 12+ мес. Средний Девелопер, 
инвестор 

Падение 
покупательной 
способности 

Риск Сред.-выс
. 

Высокое 3–12 мес. Низкий Фабрики 
средн./премиум 

Спрос на адаптацию 
жилья 

Возможност
ь 

Высокая Высокое 3–12 мес. Высокий Фабрики, 
отделочники 

Обязательные нормы 
безбарьерности 

Оба Средняя Высокое 12+ мес. Средний Архбюро, девелопер 

Технологическое 
усложнение 

Риск Высокая Среднее 3–12 мес. Высокий Smart-home, 
электроника 

Оценки качественные (низкая/средняя/высокая) — ложная точность не создаётся. 

16. Сценарии 2026–2035 

Сценарий 1. Медленная адаптация (базовый, вероятность ~45%) 
Что запускает: отсутствие жёстких стандартов, инертность застройщиков, дорогая 
перестройка линий. Рынок признаёт проблему, но реагирует фрагментарно — отдельные 
нишевые линейки без системной категории. 

Кто выигрывает: зарубежные специализированные бренды, успевшие занять розничную 
нишу ассистивных средств. 

Кто проигрывает: отечественные массовые фабрики (ценовая конкуренция) и девелоперы 
(падение ликвидности на вторичке). 
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Ранние сигналы: рост сроков экспозиции жилья, увеличение скидок для покупателей 55+, 
появление импортных адаптивных линеек в рознице. 

Сценарий 2. Рынок автономной жизни (ускоренный, вероятность ~35%) 
Что запускает: консорциумы «девелопер + фабрика + smart-home + страховая»; квартира с 
безбарьерной планировкой и встроенной адаптивной мебелью в ипотеку становится 
стандартным продуктом. 

Кто выигрывает: фабрики с сильным R&D, девелоперы инновационного формата, 
разработчики ИИ-мониторинга, интеграторы адаптации. 

Кто проигрывает: консервативные застройщики «голых коробок» и производители 
неэргономичной мебели. 

Ранние сигналы: первые B2B2C-пакеты в ипотеке, страховые скидки за превентивную 
адаптацию, ускорение продаж адаптированного жилья. 

Сценарий 3. Кризис ухода (вероятность ~20%) 
Что запускает: коллапс системы ухода и перегрузка медицины вынуждают государство ввести 
обязательные стандарты безбарьерности для всего нового жилья. 

Кто выигрывает: крупные контрактные производители, готовые мгновенно масштабировать 
сертифицированный выпуск; оператор ухода становится центром контроля. 

Кто проигрывает: мелкие застройщики без ресурсов на быструю перестройку, производители 
несертифицированных материалов. 

Ранние сигналы: законопроекты о нормах доступности частного жилья, рост госзаказа, 
штрафы за несоответствие. 

Во всех трёх сценариях проигрывает один и тот же игрок — тот, кто продолжает 
проектировать для уходящей демографии. Различается лишь скорость и форма 
наказания. Это снимает вопрос «а вдруг тренд не реализуется»: реализуется в любом из 
сценариев. 
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17. Давление на решения (Decision Pressure) 

Это не рекомендации, а последствия бездействия. Для каждого игрока — что именно он 
потеряет и почему. 

Собственник мебельной фабрики 
—​Если фабрика не внедрит стандарты универсального дизайна за три года, она потеряет 

доступ к B2B-контрактам на меблировку ЖК и апартаментов — застройщики выберут 
адаптивные линейки конкурентов. 

—​Если фабрика оставит в розничном маркетинге слова «для пожилых», она потеряет 
продажи — клиент отвергает стигму и уходит к тем, кто продаёт «комфорт для всех». 

Производитель материалов и фурнитуры 
—​Если производитель не сертифицирует покрытия по R10/R11 и износу, он будет исключён 

из цепочки поставок для велнес-объектов, отелей и пансионатов — место займут 
спецбренды. 

—​Если производитель фурнитуры не разработает скрытые системы компенсации 
мышечной слабости, его вытеснят азиатские и европейские аналоги. 

Девелопер 
Формула для девелопера: безбарьерность — это не социальная нагрузка, а страховка 
ликвидности объекта. Элемент, заложенный на этапе проекта, стоит копейки; тот же 
элемент после сдачи либо стоит кратно дороже, либо невозможен вовсе. 

Решение Себестоимость на этапе 
проекта 

Стоимость переделки 
после сдачи Эффект 

Ноль порогов Низкая Высокая Ликвидность, 
безопасность 
перемещения 

Широкие проходы (≥1200 мм) Средняя Почти невозможна Универсальность 
планировки 

Санузел под адаптацию Средняя Высокая Долгий жизненный 
цикл квартиры 

Матовые нескользящие 
покрытия 

Средняя Средняя Снижение риска 
падений 

Сравнение качественное: оценки себестоимости — порядок величины, не сметные цифры. Главное в таблице — 
необратимость части решений после сдачи. 

—​Если девелопер не откажется от порогов, узких проходов и глянцевых полов, ликвидность 
его жилья на вторичном рынке упадёт к 2030 году — на 25–30% по сценарной оценке 

[сценарная гипотеза] — из-за несоответствия стареющему спросу. Эта цифра — проекция, а 
не замер; но направление подтверждается удлинением сроков экспозиции уже сейчас. 

—​Если девелопер не заложит адаптивность на этапе концепта, переделка после ввода 
обойдётся кратно дороже — а часть решений (ширина проходов) после сдачи 
невозможна вовсе. 

Архитектор / дизайнер 
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—​Если дизайнер продолжит ставить белый пластик и хромированные поручни, он 
столкнётся с отторжением заказчика и потеряет зрелого платёжеспособного клиента. 

—​Если дизайнер не освоит свет, акустику и фрикционные свойства пола, он останется 
декоратором на сжимающемся сегменте. 

Дистрибьютор / интегратор и ритейл 
—​Если ритейлер не введёт биомеханические фильтры подбора, он будет терять на 

возвратах крупногабаритной мебели (оценка — падение конверсии до 20%, рост 
возвратов). 

—​Если интегратор не соберёт услугу «адаптация под ключ» сейчас, нишу займут другие — 
категория формируется один раз. 

Оператор пространства и финансовая организация 
—​Если патронажные службы не перейдут на предиктивные платформы мониторинга, они 

не смогут масштабироваться при дефиците кадров. 

—​Если инвестор смотрит на Senior Housing как на благотворительность, он пропустит 
формирование защищённого от инфляции класса активов с доходностью 3–5% на зрелых 
рынках. 

—​Если страховая не начнёт давать скидку за превентивную адаптацию, она упустит 
инструмент снижения убыточности по травмам пожилых. 

18. Что делать в ближайшие 12 месяцев 

Решение Для кого Зачем Что будет, если не 
сделать 

Перевести базовые 
конструкторские стандарты 
на универсальную 
эргономику 

Фабрика Войти в ТЗ 
застройщиков, поднять 
наценку 

Выпадение из B2B, 
конкуренция ценой 

Убрать «для пожилых» из 
розничного маркетинга, 
продавать комфорт 

Фабрика, ритейлер Снять стигму, расширить 
аудиторию до 100% 

Отторжение клиента, 
падение продаж 

Сделать «ноль порогов» и 
безбарьерный санузел 
корпоративным стандартом 

Девелопер Премия к ликвидности, 
ускорение продаж 

Долгие продажи, падение 
ликвидности к 2030 

Сертифицировать покрытия 
и фурнитуру (R10/R11, 
Martindale, компенсация 
силы) 

Производитель 
материалов/фурнит
уры 

Допуск к контрактным 
объектам 

Вытеснение 
спецбрендами 

Собрать услугу «адаптация 
под ключ» 

Интегратор, 
ритейлер 

Занять новую 
маржинальную категорию 

Нишу займут конкуренты 

Запустить пилот 
B2B2C-альянса (мебель в 
ипотеке + страховая скидка) 

Девелопер + 
фабрика + банк + 
страховая 

Гарантированный сбыт, 
регулярный доход 

Потеря контроля над 
клиентом оператору 

Войти в Senior Housing с 
профессиональным 
оператором 

Инвестор Защищённый класс 
активов 3–5% 

Пропуск нового рынка 
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19. Финальные выводы 

5 ключевых выводов 
8.​ Старение населения — необратимый макротренд, превращающий универсальный дизайн 

из ниши в стандарт массового спроса. 

9.​ Побеждает «невидимая безопасность»: пожилой платит премию за то, чтобы его жильё 
не выглядело больницей. 

10.​ Среда, мебель и материалы продаются как инструмент снижения будущих расходов 
на травмы и уход. 

11.​В СНГ центр контроля 2026–2030 — связка «девелопер + интегратор адаптации», а не 
оператор ухода. 

12.​ Маржу забирает тот, кто ближе к клиенту и его данным; производитель компонентов 
проигрывает агрегатору решения. 

Три главных риска, три возможности и три неизбежных решения вынесены в Резюме для 
собственника и в раздел 18 — здесь они не дублируются. Финал доклада — один тезис. 

Главный тезис: выигрывает не тот, кто делает мебель для старости, а тот, 
кто продаёт автономность и достоинство — и забирает контроль над 
стареющим клиентом раньше, чем это сделает оператор ухода. 
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Методология 

Тип. Синтетический аналитический доклад на основе входного исследования, собственной 
аналитической модели Valmark и верифицированных внешних источников. 

Задача. Определить структурный сдвиг спроса, перераспределение маржи, центр контроля 
рынка и давление на решения для собственника мебельной фабрики, девелопера, дизайнера, 
производителя материалов и фурнитуры, оператора ухода и инвестора. 

Аналитическая цепочка. Демографический сдвиг → разрыв между долголетием и 
автономностью → изменение структуры спроса на жильё и мебель → экономика 
предотвращённой травмы → изменение цепочки создания стоимости → перераспределение 
маржи → конфликт за контроль над клиентом → центр контроля → давление на решения. 

Горизонт. 2026–2035. 

География. Глобальный контекст, Европа, Япония и США как зрелые рынки, СНГ как 
формирующийся рынок. По СНГ открытые данные ограничены — используются косвенные 
показатели, данные операторов, зарубежные бенчмарки и сценарные диапазоны. 

Ограничения данных. Финансовые оценки по рынку СНГ носят сценарный характер. 
Клинические и экономические коэффициенты (снижение травматизма, окупаемость 
превентивной адаптации) взяты из международных исследований; прямых верифицированных 
аналогов для рынка СНГ нет, и это отмечается в тексте. 
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Базовый принцип Valmark: структурный сдвиг → деньги → контроль → решения. Документ 
отвечает не на вопрос «как сделать удобный дизайн для пожилых», а на вопрос — кто 
заработает на экономике долгой самостоятельной жизни, кто потеряет рынок из-за 
демографической слепоты и какие решения бизнесу придётся принять уже в 2026–2027 годах.
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Глоссарий 

Термин Значение 

Silver economy (серебряная 
экономика) 

Совокупность рынков товаров, услуг и инфраструктуры для 
населения старшего возраста 

Senior living / Senior Housing Специализированное жильё для пожилых с разными уровнями 
поддержки — от автономного до медицинского 

Assisted living Жильё с поддержкой: помощь в быту при сохранении относительной 
самостоятельности 

Aging in Place Старение в привычной среде; концепция, при которой жильё 
компенсирует сниженные функции человека 

Universal design (универсальный 
дизайн) 

Продукты и пространства, пригодные для всех без специальной 
адаптации 

Accessible design (доступный 
дизайн) 

Решения для людей с подтверждённой инвалидностью по жёстким 
стандартам; визуально «медицинский» 

Age-friendly design (возрастной 
дизайн) 

Проектирование с учётом сенсорных и когнитивных изменений при 
старении 

«Невидимая безопасность» Опорные и защитные элементы, замаскированные под обычные 
предметы интерьера без стигмы 

B2B2C Модель, где бизнес продаёт через посредника-бизнес конечному 
потребителю (девелопер → мебель → жилец) 

Triple Net Lease (NNN) Договор аренды, при котором арендатор несёт налоги, страховку и 
обслуживание; снижает риск девелопера 

Martindale Тест на износостойкость обивочных тканей (число циклов истирания) 
R9 / R10 / R11 Классы противоскольжения напольных покрытий (выше число — 

выше сцепление) 
Циркадное (биодинамическое) 
освещение 

Свет, меняющий цветовую температуру в течение суток для 
поддержки биоритмов 

Ambient Intelligence Бесконтактный пространственный мониторинг состояния человека 
без носимых устройств 
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Источники и ограничения анализа 

Доклад опирается на входное исследование и верифицированные внешние источники. 
Источники сгруппированы по типу. Дата верификации ссылок — май 2026. Слабые источники 
(отраслевые блоги, отчёты с маркетинговым уклоном) не используются как основа сильных 
выводов и помечены в тексте как сигнал, а не доказательство. 

1. Рынок и макроэкономика 
1. UN Population Division — демографические прогнозы старения населения — https://population.un.org/wpp/ 
2. Silver Economy Market Size, Share & Analysis 2034 Report — 
https://www.marketreportsworld.com/market-reports/silver-economy-market-14722184 
3. Furniture Market Size, Share and Trends 2026 to 2035 (Precedence Research) — 
https://www.precedenceresearch.com/furniture-market 

2. Регулирование и стандарты 
4. WHO — Age-friendly environments (руководства по возрастно-ориентированной среде) — 
https://www.who.int/teams/social-determinants-of-health/demographic-change-and-healthy-ageing/age-friendly-environment
s 
5. EN 17210 — Accessibility and usability of the built environment — https://standards.cencenelec.eu/ 

3. Отраслевые отчёты 
6. KPMG — The rise of silver generation: transforming the senior living landscape — 
https://assets.kpmg.com/content/dam/kpmgsites/in/pdf/2025/03/rise-of-silver-generation-transforming-the-senior-living-lands
cape.pdf 
7. How do you specify furniture for senior living? (Contract Chair Co.) — 
https://www.thecontractchair.co.uk/blog/how-do-you-specify-furniture-for-senior-living 
8. Design for Dignity — Seating (Australian Disability Network) — 
https://australiandisabilitynetwork.org.au/DFD/dfd-06-15-seating.html 

4. Академические исследования 
9. Cost of Older Adult Falls (CDC Stacks) — https://stacks.cdc.gov/view/cdc/122747/cdc_122747_DS1.pdf 
10. Effectiveness and cost-effectiveness of a single home-based fall prevention (NIH PMC) — 
https://pmc.ncbi.nlm.nih.gov/articles/PMC11681629/ 
11. Return on Investment of Evidence-Based Falls Prevention Programs (NCOA) — 
https://www.ncoa.org/article/return-on-investment-of-evidence-based-falls-prevention-programs/ 
12. Outcome of Long-term Care Insurance Service in Japan (ERIA) — 
https://www.eria.org/uploads/Outcome-of-Long-term-Care-Insurance-Service-in-Japan-new.pdf 
13. Silver Economy Strategies: A Comparative Study of Japanese and South Korean Government Policies 
(ResearchGate) — https://www.researchgate.net/publication/347846751 

5. Данные компаний и кейсы 
14. Silver economy, Industry market, Consumption characteristics (ATRI Press) — 
https://atripress.org/jmss/article/view/187 

6. Региональные источники (СНГ) 
15. Обзор рынка пансионатов для пожилых в России 2025 — 
https://otkryt-dom-prestarelyh.ru/blog/obzor-rynka-pansionatov-dlya-pozhilyh/ 

7. Дополнительные источники 
Технические параметры эргономики, фрикционных свойств и акустики верифицированы по стандартам DIN/EN 
и результатам лабораторных испытаний (Martindale, Ramp Test). Итого использовано 15 основных внешних 
источников плюс входное исследование. 
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Ограничения анализа. Финансовые оценки по рынку СНГ носят сценарный характер. Коэффициенты 
снижения травматизма (~48%) и возврата на инвестиции в превентивную адаптацию (до ~38×) получены в 
зарубежных программах и для СНГ являются гипотезой, а не фактом. Размер интерьерного сегмента Silver 
economy не выделен в надёжной статистике — приоритет отдан структурным показателям. 
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