
Дизайн СНГ+ против Латинской 
Америки: 
две модели развивающихся 

интерьерных рынков 

 
Главный вопрос исследования 
Может ли рынок СНГ+ построить рыночную стоимость так, как это сделала Латинская 
Америка, — через собственный культурный код, эмоциональный интерьер и экспорт 
образа жизни, или он останется инженерно-рациональным, привязанным к девелопменту 
и зависимым от внешних стилевых моделей? И где в каждой из этих моделей реально 
находятся деньги и контроль. 

 



 

Резюме для собственника 
Главный структурный сдвиг. Два развивающихся интерьерных рынка решают одну 
задачу — создание добавленной стоимости вне глобального ядра дизайна — двумя 
несовместимыми способами. СНГ+ научился производить, но не научился продавать 
смысл. Латинская Америка научилась продавать смысл, но не научилась 
производить серийно. Это не разница вкусов, а разница в том, где в цепочке оседают 
деньги. 

Почему сейчас. В СНГ+ совпали три давления: дорогой капитал, сжатие льготной ипотеки 
и санкционная переориентация поставок на Китай и Турцию. Ключевая ставка ЦБ РФ 
прошла исторический пик (21% в 2024–начале 2025) и к маю 2026 снижена до 14,5%, но 
стоимость кредита для фабрик и девелоперов остаётся высокой. Это ускоряет 
консолидацию рынка вокруг тех, кто контролирует доступ к покупателю, и выдавливает 
безбрендовую фабрику в ценовую яму. Окно для смены модели — ближайшие 3–5 лет. 

Кто выигрывает и кто проигрывает 
—​Выигрывают в СНГ+: крупные девелоперы и маркетплейсы — они владеют 

спросом, данными и каналом; плитные монополисты на объёме. 
—​Проигрывают в СНГ+: безбрендовые фабрики (модель подряда) и дизайнеры, 

оставшиеся подрядчиками по подбору мебели. 
—​Выигрывают в ЛА: архитекторы и авторские бренды, владельцы редкого сырья, 

гостиничные операторы премиум-класса. 
—​Проигрывают в ЛА: ремесленные мастерские без масштаба и фабрики без бренда, 

теряющие крупные B2B-контракты. 

Где появляется и где исчезает прибыль 
В СНГ+ прибыль смещается от того, кто делает мебель, к тому, кто владеет покупателем: 
маркетплейс берёт её комиссией и логистикой, девелопер — упаковкой мебели в ипотеку. 
Фабрика остаётся с маржой порядка 5–10%. В Латинской Америке прибыль 
концентрируется у автора смысла (дизайнер, бренд) и владельца редкого сырья; 
премиальный бренд держит, по отраслевым оценкам, 35–50%. 

Кто становится центром контроля 
В СНГ+ — связка «крупный девелопер + маркетплейс»: первый управляет спросом 
через ипотеку и готовую отделку, второй — доступом к покупателю и данными о продажах. 
В Латинской Америке — триада «архитектор/дизайнер + гостиничный оператор + 
владелец сертифицированного сырья»: контроль лежит на спецификации и 
культурном коде, а не на станке. 

Семь ключевых выводов 
1.​ Разрыв между производством и смыслом — главный экономический факт обоих 

рынков; деньги уходят туда, где создаётся смысл и контроль, а не туда, где стоит 
станок. 



2.​ СНГ+ застрял в «ловушке подрядчика»: высокий технологический уровень фабрик 
при слабом продуктовом дизайне отдаёт маржу девелоперу и маркетплейсу. 

3.​ Латинская Америка превратила культурный код в экспортный актив — но упёрлась в 
потолок масштабирования из-за фрагментации и кустарного производства. 

4.​ Девелопмент работает в противофазе: в СНГ+ он навязывает стандартизацию ради 
себестоимости метра, в ЛА — генерирует спрос на эксклюзив и сценарий жизни. 

5.​ Центр контроля сместился от производителя: в СНГ+ — к владельцу покупателя 
(девелопер + маркетплейс), в ЛА — к автору спецификации (архитектор + бренд). 

6.​ Импортозамещение в СНГ+ закрыло объём (плиты, ткани, плёнки), но не закрыло 
технологическое ядро (фурнитура, химия, станки) — это структурная уязвимость. 

7.​ Жизнеспособность бизнеса СНГ+ к 2035 зависит от способности перенести часть 
маржи из производства в бренд, спецификацию и сценарий жизни. 

Три главных риска и три возможности 

Три риска Три возможности 

Сжатие маржи фабрик ниже стоимости 
обслуживания кредита 

Перенос маржи в авторские линейки и роялти 
(модель ЛА) 

Технологическая деградация при дефиците 
импортных компонентов 

Продажа сценария жизни девелопером вместо 
«бетонной коробки» 

Потеря премиального сегмента импортёрам и 
дизайнерам 

Контрактные поставки для hospitality и брендовых 
резиденций 

Три решения, которые нельзя откладывать 
1.​ Фабрике — выйти из чистого подряда: запустить авторскую линейку с узнаваемым 

кодом на условиях роялти, чтобы перестать конкурировать только ценой. 

2.​ Девелоперу — продавать готовый сценарий жизни (свет, текстиль, мебель как 
целостная концепция), а не «квадраты», и закладывать его стоимость в сделку. 

3.​ Дизайнеру/бюро — перейти от подбора мебели к лицензированию собственных 
линеек серийным фабрикам, став центром генерации спроса. 

Контрольная проверка для собственника. Прочитав это резюме и блок «Давление 
на решения», вы должны ответить на четыре вопроса: кто контролирует ваш рынок, 
где сейчас прибыль, кто теряет деньги и какие решения нельзя откладывать. Если на 
любой вопрос ответа нет — читайте соответствующий раздел доклада. 

 



1. Что изменилось 
Раньше работала простая логика: развивающийся рынок берёт внешний стиль, 
копирует его на местном производстве и конкурирует ценой. Эта модель держалась 
на дешёвом капитале, открытом импорте технологий и растущем массовом спросе. Все 
три опоры пошатнулись. 

В СНГ+ дорогой капитал и санкции разорвали связку «дешёвый импорт технологий + 
растущий ипотечный спрос». Производить научились, но добавленная стоимость теперь 
оседает не на фабрике, а у того, кто владеет доступом к покупателю. 

В Латинской Америке параллельно выяснилось, что культурный код можно продавать как 
самостоятельный экспортный продукт — мебель «с именем» уходит на мировые аукционы 
и в галереи Нью-Йорка и Лондона дороже, чем серийный аналог. 

Почему это важно именно сейчас: копирование внешнего стиля по низкой цене 
перестаёт приносить прибыль одновременно в обоих регионах. Тот, кто не владеет ни 
смыслом, ни доступом к покупателю, оказывается в ценовой яме без выхода. 

2. Структурное давление 
На оба рынка давит один набор сил, но они смещают деньги и контроль в разные 
стороны. 

—​Стоимость капитала. В СНГ+ капитал остаётся дорогим: ключевая ставка ЦБ РФ 
прошла исторический пик (21%) и к маю 2026 снижена до 14,5%, но стоимость 
кредита для фабрик по-прежнему высока; в Казахстане базовая ставка держится на 
уровне 18%. В ЛА ставки тоже высоки (Selic в Бразилии около 14,5% в мае 2026), но 
траектория предсказуемее. В обоих регионах капитал дорог — разница в 
устойчивости ожиданий. 

—​Геополитика и санкции. СНГ+ потерял легальный доступ к европейской фурнитуре, 
химии и станкам — переориентация на Китай и Турцию закрыла объём, но не 
технологическое ядро. ЛА, наоборот, выигрывает от ниаршоринга: производство 
мигрирует ближе к рынку США. 

—​Демография спроса. В обоих регионах формируется средний класс, но в ЛА он шире 
(по оценкам — большинство населения), а в СНГ+ массовый сегмент зажат падением 
реальных доходов. Это объясняет, почему ЛА может продавать эмоцию, а СНГ+ 
вынужден продавать функцию по низкой цене. 

—​Цифровизация канала. В СНГ+ маркетплейсы стали инфраструктурой спроса и 
забрали данные о покупателе. В ЛА онлайн-канал в мебели развит слабее — там 
спрос по-прежнему проходит через архитектора и шоу-рум. 

—​Сырьё и экология. В ЛА доступ к ценной тропической древесине жёстко ограничен 
экологическим регулированием (CITES, FSC) — это превращает легальное сырьё в 
источник власти. В СНГ+ плитное сырьё в избытке, власть сырья низкая. 



Смысл для бизнеса: одни и те же макросилы в СНГ+ толкают деньги к владельцу 
канала и капитала, а в ЛА — к владельцу смысла и редкого сырья. Поэтому стратегия 
выживания в двух регионах зеркально разная. 

3. Рынок и динамика 
Абсолютные размеры рынков важно читать как порядок величины: оценки расходятся в 
зависимости от того, что включено в «мебель» (встроенная, контрактная, серый сектор). 
Надёжнее сравнивать структуру и направление, чем точные числа. 

Таблица 3.1. СНГ+ против Латинской Америки: макросравнение 

Показатель Регион СНГ+ Латинская Америка 

Страны-драйверы Россия, Казахстан, Узбекистан, 
Беларусь Бразилия, Мексика, Колумбия, Чили 

Совокупный мебельный 
рынок (порядок) ~10 млрд долл. (РФ ~7,5 млрд) ~34,6 млрд долл. (2024), прогноз ~44 

млрд к 2030 
Прогнозный среднегодовой 
рост ≈2,5–3,2% ≈4,0–5,5% 

ВВП на душу (ключевые 
страны) 

РФ ~14,5 тыс.; Казахстан ~13 тыс.; 
Узбекистан ~2,5 тыс. долл. 

Бразилия ~11,2 тыс.; Чили ~16,5 
тыс.; Мексика ~13,8 тыс. долл. 

Урбанизация 71–74% 81–85% (выше, более 
фрагментированная) 

Стоимость капитала (ставки 
ЦБ, май 2026) 

РФ 14,5% (пик 21% пройден); 
Казахстан 18%; Узбекистан ~14% 

Бразилия (Selic) ~14,5%; Мексика 
~9–10%; Чили ~5% 

Доля жилого сектора в 
потреблении мебели ≈63% ≈66% 

Риск девальвации валюты Высокий (санкции, сырьевая 
выручка) 

Средне-высокий (зависимость от 
политики ФРС) 

Источники: ставки центробанков — официальная статистика (ЦБ РФ, НБ Казахстана, Banco Central do 
Brasil), май 2026; объёмы рынков — рыночные оценки отраслевых компаний; ВВП на душу — экспертные 
оценки. Цифры объёмов — порядок величины. 

Двухконтурная оговорка по СНГ+ 

Ограниченность данных. Надёжные открытые данные есть по России и Казахстану. 
По Узбекистану цифры строительства (мегапроект «Новый Ташкент», цель ~13,8 млн 
кв. м ввода многоквартирного жилья к 2030) надёжны, но мебельный рынок 
оценивается косвенно. По Армении, Азербайджану и Грузии прямой статистики 
мебельного рынка почти нет — выводы по ним строятся на роли транзитных хабов 
релокационного капитала и спросе на премиальную недвижимость. Это экспертная 
реконструкция, а не измеренный факт. 

СНГ+ — не монолит. Объединять страны в один блок удобно для сравнения с ЛА, но 
опасно для выводов: роли стран в модели различаются принципиально. 



Таблица 3.2. Роли стран внутри СНГ+ 

Страна Роль в модели Что важно для рынка интерьера 

Россия Крупнейший рынок; маркетплейсы, 
девелопмент, санкционное давление 

Контроль канала и масштаб 
производства 

Казахстан Платёжеспособный рынок, активный 
девелопмент, импортные цепочки Премиум и логистика 

Узбекистан Урбанизация, массовое строительство, 
молодой рынок Рост спроса и стандартизация 

Беларусь Производственная база, деревообработка, 
плиты 

Экспорт сырья и контрактное 
производство 

Армения / Грузия Малые премиальные рынки, 
релокационный капитал Дизайн, недвижимость, сервис 

Азербайджан Нефтяной капитал, премиальный 
девелопмент Люкс и гостиничный сегмент 

Вывод для собственника: стратегия входа различается по странам — Россия и Казахстан про канал и 
объём, Узбекистан про стандартизацию роста, Кавказ про премиум и сервис. 

Латинская Америка — тоже не единый рынок. Модель ЛА держится в первую очередь 
на Бразилии и Мексике, но сводить регион к ним — ошибка. Роли стран расходятся так же 
сильно, как внутри СНГ+. 

Таблица 3.3. Роли стран внутри Латинской Америки 

Страна Роль в модели Что важно для рынка интерьера 

Бразилия Культурный код, авторская мебель, 
модернизм Древесина, бренд, экспорт кода 

Мексика Ниаршоринг, рынок США, контрактное 
производство Hospitality и FF&E 

Колумбия Растущая дизайн-сцена, урбанизация Средний класс и городской спрос 

Чили Высокая платёжеспособность, развитый 
ритейл Девелопмент и розница 

Аргентина Сильный культурный капитал при 
волатильной макроэкономике Экспорт при слабом внутреннем спросе 

Перу Ремесло, локальные материалы и 
идентичность Материальный код, нишевый премиум 

Модель ЛА не «бразилоцентрична»: код создаёт Бразилия, контрактный масштаб — Мексика, 
материальную идентичность — Перу и Колумбия. 

Что важнее абсолютного размера. Рынок ЛА примерно втрое крупнее и растёт быстрее, 
но ключевой показатель — не объём, а доля стоимости, которую регион удерживает у 
себя. ЛА удерживает её через бренд и спецификацию; СНГ+ отдаёт её каналу. 
Сравнивать нужно именно это. 

 



4. Слом старой модели 
Старая модель обоих рынков — «производим или копируем, конкурируем ценой» — 
ломается, но по разным причинам и с разными жертвами. 

Таблица 4.1. Что ломается в старой модели 
Старая модель Почему ломается Кто теряет Что приходит на смену 
СНГ+: 
фабрика-подрядчик, 
конкуренция ценой 

Дорогой капитал и давление 
канала сжимают маржу 
ниже стоимости кредита 

Безбрендовые 
фабрики, малые 
производители 

Авторские линейки с роялти; 
перенос маржи в бренд 

СНГ+: девелопер продаёт 
«бетонную коробку» 

После льготной ипотеки 
покупатель ищет готовый 
продукт, а не 
стройплощадку 

Девелоперы, 
недомонетизирующие 
интерьер 

Продажа готового сценария 
жизни внутри сделки 

ЛА: уникальное ремесло 
без масштаба 

Крупные B2B-контракты 
(отели, резиденции) требуют 
серийной повторяемости 

Кустарные 
мастерские, фабрики 
без системности 

Индустриализация дизайна 
с сохранением кода 

Оба: копирование 
внешнего стиля 

Копия не несёт добавленной 
стоимости и проигрывает и 
цене, и оригиналу 

Премиальные 
имитаторы 

Собственный код (ЛА уже 
сделал, СНГ+ — на старте) 

Старая логика ведёт к ошибочным решениям: фабрика инвестирует в станок, чтобы снизить цену, и тем 
глубже загоняет себя в ценовую конкуренцию вместо ухода в стоимость. 

5. Новая архитектура рынка 
На месте старой линейной цепочки «фабрика → магазин → покупатель» в обоих регионах 
формируется новая конфигурация, где функции объединяются вокруг владельца спроса. 

—​В СНГ+ усиливаются: маркетплейсы (становятся одновременно каналом, рекламной 
платформой и владельцем данных о спросе), крупные девелоперы (становятся 
дистрибьюторами мебели через ипотеку и готовую отделку) и плитные монополисты. 

—​В СНГ+ слабеют: независимый мебельный ритейл, безбрендовая фабрика, 
дизайнер-подрядчик. 

—​В ЛА усиливаются: архитектурные бюро (контролируют спецификацию), авторские 
бренды (Sollos, Etel и аналоги), гостиничные операторы и владельцы 
сертифицированного сырья. 

—​Новый обязательный продукт: в СНГ+ — готовый меблированный пакет под 
девелопера (аналог FF&E); в ЛА — серийная линейка, сохраняющая ремесленный 
код, под контракты hospitality. 

Технически: функции дистрибуции, рекламы и сбора данных о спросе объединяются у 
одного игрока. Практически: тот, кто видит данные о том, что покупают, начинает 
диктовать фабрике, что и по какой цене производить. 

6. Цепочка создания стоимости 



Сравнение цепочек показывает, где именно оседают деньги. В СНГ+ маржа сжимается к 
концу цепочки у канала; в ЛА — концентрируется в начале, у автора смысла и владельца 
сырья. 

Таблица 6.1. Сравнительная цепочка создания стоимости 
Этап СНГ+: кто контролирует ЛА: кто контролирует Где маржа 

Сырьё / материалы Плитные монополисты 
(объём) 

Владельцы 
сертифицированной 
древесины (дефицит) 

ЛА: у владельца редкого 
сырья 

Производство Автоматизированные 
фабрики 

Кустарные и мелкосерийные 
мастерские Низкая в обоих регионах 

Дизайн продукта Слабое звено, часто 
отсутствует Архитектор / автор — центр ЛА: высокая у автора 

Брендинг Маркетплейс-СТМ, не 
фабрика Авторский бренд с именем ЛА: высокая; СНГ+: 

уходит каналу 

Дистрибуция / ритейл Маркетплейс (владеет 
данными) Концепт-сторы, галереи СНГ+: высокая у 

маркетплейса 

Девелопмент / объект Девелопер (ипотека + 
отделка) 

Курорт, gated community, 
резиденция 

СНГ+: у девелопера; ЛА: 
у объекта 

Оператор / hospitality Слабый сегмент Глобальный люкс-оператор ЛА: высокая 
Данные / повторная 
продажа 

Маркетплейс (ключевой 
актив) Архитектор (пул проектов) СНГ+: у маркетплейса 

Ключевое наблюдение: в СНГ+ контроль и маржа стянуты к правому концу цепочки (канал, девелопер, 
данные), в ЛА — к левому (сырьё, автор, бренд). Фабрика в обоих случаях зажата в середине с 
минимальной маржой. 

Кто кого может вытеснить. В СНГ+ маркетплейс может вытеснить фабричный бренд, 
запустив собственную марку (СТМ) на тех же мощностях. В ЛА серийный азиатский 
или американский производитель может скопировать эстетику на ЧПУ — но не может 
скопировать имя автора и легальный доступ к редкому сырью. Поэтому защита у ЛА 
прочнее. 

 



7. Перераспределение маржи 
Главный вопрос — не «у кого маржа выше», а «куда она движется». В СНГ+ маржа уходит 
от производителя к владельцу покупателя. В ЛА — концентрируется у автора смысла и 
владельца сырья. 

Таблица 7.1. Где аккумулируется маржа 
Игрок СНГ+ Латинская Америка Триггер потери маржи 

Мебельные фабрики Низкая, 5–10% (подряд, СТМ) Высокая, 35–50% в 
премиуме (бренд) 

Рост цен на 
компоненты / 
отсутствие масштаба 

Дизайнеры Фикс за метр проектирования Роялти от брендов + 
комиссии 

Демпинг автосервисов 
/ падение доходов 

Архитектурные бюро Ограничена тендерами Очень высокая (виллы, 
резиденции) 

Заморозка элитных 
проектов 

Девелоперы Максимальная (мебель в 
ипотеке) 

Умеренная (зависит от 
земли и турпотока) 

Рост ставки ЦБ / 
экологическое 
регулирование 

Ритейлеры Сжимается под 
маркетплейсом Стабильна в концепт-сторах Переток в онлайн без 

лояльности 

Импортёры Высокая на дефицитной 
фурнитуре 

Умеренная на стандартных 
деталях Санкции / тарифы 

Производители 
материалов Высокая у плитных (объём) Высокая на легальной 

экзотике 
Истощение леса / 
штрафы CITES 

Гостиничные 
операторы Умеренная (деловой туризм) Высокая (люкс-курорты) Спад в США и ЕС 

Маркетплейсы Очень высокая (комиссия, 
логистика, реклама) Низкая (онлайн слабее) Антимонопольное 

регулирование 
Источник: входное исследование №1 (распределение маржи) с поправками Valmark. Цифры маржи — 
отраслевые оценки, диапазон. 

Движение денег одним предложением. В СНГ+ маржа уходит от того, кто делает 
мебель, к тому, кто упаковал её в ипотеку (девелопер) и к тому, кто владеет 
покупателем (маркетплейс). В ЛА маржа остаётся у того, кто придумал и подписал 
(автор), и у того, кто владеет легальным редким сырьём. 

8. Где возникает прибыль 
Источники прибыли, доступные бизнесу СНГ+, если он сместится из чистого 
производства. 

Таблица 8.1. Источники прибыли 
Источник Механизм Кто может заработать Условие 

Авторская линейка Премия за уникальный код 
вместо цены за метр 

Фабрика + дизайнер 
(роялти) 

Узнаваемый 
продуктовый код 

Готовый сценарий жизни Меблированный пакет в 
составе сделки с жильём Девелопер + бренд Целостная концепция, 

не «шкафы» 



Источник Механизм Кто может заработать Условие 
Контракт hospitality / 
резиденции 

Долгосрочные B2B-поставки 
FF&E Контрактное производство Стабильное качество и 

объём 
Владение данными о 
спросе 

Монетизация знания, что 
покупают 

Маркетплейс, крупный 
бренд 

Контроль канала и 
аналитики 

Контроль спецификации Право решать, чья мебель 
войдёт в проект Дизайнер / архитектор Статус центра спроса 

Глубокая обработка 
местного сырья 

Браширование, 
термообработка берёзы, 
лиственницы 

Производитель 
материалов 

Технология + 
тактильный код 

Логика: каждый источник прибыли лежит вне станка — в смысле, доступе к покупателю или контроле 
спецификации. 

9. Где исчезает прибыль 
Таблица 9.1. Сценарии потери прибыли 

Сценарий потери Почему возникает Масштаб 
риска Как проявится 

Фабрика остаётся 
подрядчиком 

Маркетплейс и девелопер 
дожимают закупочную 
цену 

Высокий 

Маржа уходит ниже стоимости кредита; 
фабрика не попадёт в спецификацию 
крупных объектов и будет 
конкурировать только ценой в нижнем 
сегменте 

Дизайнер остаётся 
подбором мебели 

ИИ-планировщики и 
конфигураторы закрывают 
типовой подбор 

Средне-высок
ий 

Гонорар падает; премиальный клиент 
уходит к автору с именем 

Девелопер продаёт 
«коробку» 

Покупатель без свободных 
денег ищет готовый 
продукт 

Высокий Падение темпов продаж и ликвидности 
проекта после льготной ипотеки 

Технологическая 
деградация 

Дефицит импортной 
химии, фурнитуры, 
запчастей 

Высокий (в 
стресс-сценар
ии) 

Снижение качества покрытий, 
упрощение фурнитуры, остановка 
линий 

Производитель 
материалов теряет 
фабрики 

Нет локализованной 
химии стабильного 
качества 

Средний Фабрики уходят на прямые закупки 
готовых материалов в Китае 

Потери сформулированы так, чтобы собственник видел не «ухудшение позиции», а конкретный механизм 
утраты денег. 

 



10. Конфликт индустрии 
У каждого рынка — собственное системное противоречие, ограничивающее рост. Это 
зеркальные конфликты. 

СНГ+ 
—​Главный конфликт: высокоразвитая автоматизированная производственная база не 

подкреплена суверенным дизайн-кодом. Индустрия выпускает миллионы кубометров 
плитной мебели, но конкурирует только ценой. 

—​Почему возник: три десятилетия эталоном был внешний стиль (итальянский 
премиум, скандинавский масс-маркет); инвестиции шли в станок, а не в продукт. 

—​Кто выигрывает: девелоперы и маркетплейсы, скупающие дешёвый станочный 
ресурс фабрик. 

—​Кто теряет: локальные фабрики и предметные дизайнеры без выхода на массовую 
серию. 

—​Что меняет: выход из конфликта только один — перенести часть стоимости из 
производства в бренд и спецификацию. 

Латинская Америка 
—​Главный конфликт: сильнейший дизайн-бренд мирового уровня не имеет 

адекватной серийной промышленной базы. Отрасль создаёт культовые арт-объекты, 
но не обеспечивает повторяемость при крупных контрактах. 

—​Почему возник: код вырос из ремесла и ограничений импорта; индустриализация 
отстала, до 90% производителей — микропредприятия. 

—​Кто выигрывает: авторы, бренды и азиатские/американские контрактники, 
копирующие эстетику на ЧПУ. 

—​Кто теряет: национальные мастерские и фабрики, теряющие крупные B2B-заказы 
из-за нехватки масштаба. 

—​Что меняет: выход — индустриализация без потери кода; кто решит эту задачу, 
заберёт контрактный рынок hospitality. 

11. Центр контроля 
Центр контроля — не обязательно производитель. Это игрок, который управляет доступом 
к заказчику, спецификацией, данными или нормативным допуском к сырью. 

Таблица 11.1. Претенденты на контроль 
Претендент Что контролирует Почему может выиграть Ограничения 

СНГ+: крупный девелопер 
Спрос через ипотеку, 
габариты и стандарт мебели, 
готовую отделку 

Концентрирует финансы 
и генерирует массовый 
спрос 

Зависит от ставки ЦБ и 
объёмов ввода жилья 

СНГ+: маркетплейс Доступ к покупателю, цену, 
данные о спросе, рекламу 

Владеет каналом и 
аналитикой; может 
запустить свою СТМ 

Антимонопольный риск, 
логистические сбои 



Претендент Что контролирует Почему может выиграть Ограничения 

ЛА: архитектор / бюро 
Спецификацию, 
эстетический тренд, выбор 
мебели 

Решает, чья мебель 
войдёт в проект 

Зависит от элитных 
бюджетов 

ЛА: гостиничный 
оператор 

Бюджеты курортного и 
резидентного строительства 

Управляет крупными 
контрактами FF&E 

Чувствителен к 
турпотоку и спаду в 
США/ЕС 

ЛА: владелец 
сертифицированного 
сырья 

Легальный доступ к редкой 
древесине 

Диктует цены фабрикам 
(CITES/FSC) 

Истощение ресурса, 
экологические штрафы 

В СНГ+ контроль — на канале и капитале. В ЛА — на спецификации, коде и нормативном допуске к сырью. 

Вывод. В 2026–2030 центр контроля в СНГ+ смещается к связке «крупный девелопер 
+ маркетплейс»: первый владеет спросом, второй — покупателем и данными. В 
Латинской Америке центр контроля — связка «архитектор + бренд + владелец сырья»: 
он владеет смыслом и допуском. В обоих случаях производитель мебели контролем не 
обладает — и это главная причина, по которой именно он теряет маржу. 

 



12. Поведенческий сдвиг 
Поведение покупателя объясняется не вкусом, а экономикой его положения. 

Покупатель в СНГ+ переживает вынужденную рационализацию: дорогая ипотека не 
оставляет свободных денег на долгий ремонт. Поэтому он сравнивает не красоту, а цену и 
функцию, и выигрывает тот, кто продаёт готовое решение, стоимость которого уже 
заложена в кредит. Статус выражается не в роскоши, а в скрытом качестве — доводчики, 
петли, интеграция с «умным домом». 

Покупатель в ЛА сравнивает не предмет, а сценарий жизни — связь интерьера с 
климатом, открытыми пространствами, семьёй и наследием. Поэтому он готов платить за 
«историю» и подлинное авторство, а мебель «с именем» работает как подтверждение 
культурной принадлежности. 

Таблица 12.1. Сравнение потребительского поведения 

Параметр СНГ+ Латинская Америка Управленческое 
значение 

Главный мотив покупки Бюджет, функция, 
долговечность Комфорт, эстетика, статус В СНГ+ продавать 

решение, в ЛА — образ 

Роль статуса Через скрытое качество Через культурную 
принадлежность Разные носители премии 

Роль цвета Ахроматика (серый, 
бежевый) 

Насыщенные природные 
тона 

Код цвета — часть 
продукта в ЛА 

Роль локальной 
культуры 

Слабая (ориентация на 
ЕС) 

Сильная (наследие, 
климат) 

В ЛА культура = 
добавленная стоимость 

Готовность платить за 
дизайн Низкая в массе Выше (за подлинность) В СНГ+ дизайн пока не 

монетизирован 

Отношение к брендам Низкое в масс-маркете Высокое (локальные 
имена) В ЛА бренд держит маржу 

Отношение к репликам Лояльное Негативное в премиуме В ЛА подлинность 
защищает цену 

Поведение объясняется экономикой: рационализация в СНГ+ — следствие дорогого кредита, а не «серого 
вкуса». 

13. Экономика 
Чтобы разговор о коде не остался эстетикой, нужно показать механизм единицы продукта. 
Ниже — упрощённая модель, а не точный прогноз. 

Таблица 13.1. Слабая и устойчивая модель фабрики 

Параметр Слабая модель (подряд) Устойчивая модель (бренд) 

Выручка с единицы Цена за метр, дожимается каналом Премия за код, держит бренд 
Валовая маржа 
(отраслевые оценки) 5–10% 25–50% 

Зависимость от цены Критическая Снижена дифференциацией 
Повторная продажа Случайная Через лояльность к бренду 



Параметр Слабая модель (подряд) Устойчивая модель (бренд) 

Контроль клиента У канала Частично у бренда 
Главный риск Сжатие маржи каналом Стоимость запуска и продвижения 

Модель чувствительности (не прогноз) 
Возьмём фабрику с оборотом 30 млн долл. и базовой подрядной маржой 8%. Вопрос не 
«насколько вырастет прибыль» — это зависит от множества допущений, — а «как 
меняется эффект при разной доле авторской линейки и разной её марже». Ниже — 
сценарная сетка, а не обещание результата. 

Таблица 13.2. Чувствительность валовой прибыли к доле авторской линейки 

Доля авторской линейки Маржа подряда Маржа бренда Характер эффекта 

10% 8% 25% умеренный 
20% 8% 30% сильный 
30% 8% 35% трансформационный 

Это модель чувствительности, а не прогноз. Реальный результат зависит от стоимости запуска 
линейки, расходов на продвижение, скорости выхода на маржу бренда и доли, которую удастся перевести 
из подряда. Таблица показывает направление и порядок эффекта, а не гарантированную цифру. 

Смысл для бизнеса: разрыв «8% против 30%» — это не про «красивее», а про то, что 
одна и та же фабрика при одном и том же станке может зарабатывать заметно 
больше, если перестанет продавать килограмм ЛДСП и начнёт продавать продукт со 
смыслом. Чем выше доля авторской линейки, тем сильнее эффект — но тем выше и 
стоимость входа. 

 



14. Карта скрытых потерь 
Таблица 14.1. Где бизнес теряет деньги незаметно 

Игрок Скрытая потеря (СНГ+) Скрытая потеря (ЛА) Как снизить 

Фабрики 
Безбрендовость: вложились в 
ЧПУ, выпускают типовое по 
минимальной цене 

Технологический брак: нет 
сушильных камер, дерево 
трескается 

СНГ+ — бренд и роялти; 
ЛА — базовая 
автоматизация 

Дизайнеры / бюро 
Бесплатная комплектация: 
сотни часов подбора без 
комиссии 

Срыв сроков из-за логистики и 
инфраструктуры 

СНГ+ — прозрачные 
агентские схемы; ЛА — 
региональные хабы 

Девелоперы 
Недомонетизация образа 
жизни: продают «коробку» 
вместо интерьера 

Фрагментация: нельзя 
заказать крупную партию у 
кустарей 

СНГ+ — пакет «под 
ключ»; ЛА — 
консолидация 
поставщиков 

Производители 
материалов 

Технологическая зависимость 
от импортной химии 

Конфискация нелегальной 
древесины на таможне 
(CITES) 

СНГ+ — локализация 
химии; ЛА — легализация 
и сертификация 

Пример конкретной потери: фабрика теряет доступ к объектам класса А, потому что не проходит 
требования по документации и не имеет узнаваемого продукта — конкурирует только ценой. 

15. Карта рисков и возможностей 
Таблица 15.1. Риски и возможности 

Фактор Регион Вероятн
. Влияние Горизонт Контроль Кто затронут 

Жёсткая монетарная 
политика СНГ+ Выс. Выс. 3–12 мес Низкий Фабрики, девелоперы 

Рост логистических затрат 
(войны) Оба Сред. Выс. 3–12 мес Низкий Все импортозависимые 

Ниаршоринг в Мексику ЛА Выс. Выс. 12+ мес Средний Контрактное 
производство 

Ограничения CITES на 
древесину ЛА Сред. Сред. 12+ мес Низкий Фабрики, экспортёры 

Рост сегмента брендовых 
резиденций ЛА Сред. Выс. 12+ мес Высокий Контрактники премиум 

Доминирование СТМ 
маркетплейсов СНГ+ Выс. Выс. 3–12 мес Средний Фабрики без бренда 

Зависимость от импортной 
химии СНГ+ Сред. Выс. 3–12 мес Средний Производители 

материалов 
Рост загородного 
девелопмента ЛА Сред. Сред. 12+ мес Высокий Дизайнеры, мебель 

outdoor 
Кадровый дефицит Оба Сред. Сред. 12+ мес Средний Все производители 
Возврат локальной 
идентичности Оба Сред. Выс. 12+ мес Высокий Бренды с кодом 

Оценки — качественные (низкая/средняя/высокая), без ложной точности. «Контроль» — насколько 
собственник может влиять на фактор. 

16. Сценарии 2026–2035 



Сценарий 1. Рациональная индустриализация СНГ+ (базовый) 
—​Вероятность: ~50–60%. Макродавление в СНГ+ сохраняется 3–5 лет. Индустрия 

окончательно встраивается в цепочки девелоперов и маркетплейсов. 
—​Запускает: высокая ставка, инфляция издержек, доминирование канала. 
—​Выигрывают: цифровые платформы и крупные застройщики; 5–7 технологических 

холдингов консолидируют рынок. 
—​Проигрывают: мелкие фабрики и независимые дизайнеры; маржа падает к 3–5%. 
—​Готовить заранее: фабрике — пилот авторской линейки; дизайнеру — переход на 

роялти-модель до того, как сожмётся спрос. 
—​Ранние сигналы: рост доли квартир с готовой меблировкой к ~35%; запуск новых 

СТМ маркетплейсов. 

Сценарий 2. Кризис снабжения СНГ+ и рецессия ЛА (стресс) 
—​Вероятность: ~20–25%. Усиление барьеров и рост тарифов на параллельный 

импорт; дефицит химии и запчастей. 
—​Запускает: новые санкции, рекордные ставки, тарифные барьеры; для ЛА — 

пересмотр торговых соглашений, рост морских тарифов, конфискации по CITES. 
—​Выигрывают: серые импортёры фурнитуры, поставщики дешёвых азиатских реплик. 
—​Проигрывают: высокотехнологичные линии СНГ+ (остановка), МСП ЛА 

(банкротства); премиальный сегмент СНГ+ уходит в репликацию простейших форм. 
—​Готовить заранее: увеличить складские остатки критического сырья на 30–40%; 

протестировать турецкие и китайские аналоги до остановки линий. 
—​Ранние сигналы: падение PMI ниже 49,5; ввод жилья в РФ ниже 35 млн кв. м; рост 

банкротств девелоперов. 

Сценарий 3. Гибридный прорыв (верхний) 
—​Вероятность: ~15–30% (оценки входных исследований расходятся — берём широкий 

диапазон). 
—​Запускает: частичная стабилизация инфляции; инвестиции СНГ+ в продуктовый 

дизайн; ЧПУ-модернизация ЛА. 
—​Выигрывают: независимые бренды с кодом, технологичные холдинги; премиальные 

дизайн-кластеры Ташкента и Алматы. 
—​Проигрывают: те, кто опоздал с переходом и остался в подряде. 
—​Готовить заранее: пул отечественных дизайнеров и капсульные линейки; 

экспортные каналы на Ближний Восток и Азию. 
—​Ранние сигналы: выход брендов СНГ+ на экспорт с оригинальным продуктом; рост 

доли роялти в доходах дизайнеров. 

Таблица 16.1. Сводка сценариев 

Параметр Базовый Стресс Гибридный прорыв 

Вероятность ~50–60% ~20–25% ~15–30% 



Параметр Базовый Стресс Гибридный прорыв 

Главный драйвер Доминирование канала и 
капитала 

Санкции, тарифы, 
дефицит 

Стабилизация + 
инвестиции в дизайн 

Ключевой риск Маржа фабрик к 3–5% Волна банкротств Дефицит дизайн-кадров 

Выигрывает Платформы, застройщики Серые импортёры, 
реплики Бренды с кодом, холдинги 

 



17. Давление на решения 
Не рекомендации, а последствия бездействия для каждого игрока. Формула: если не 
сделать действие — потеряешь конкретное — потому что причина. 

Собственник мебельной фабрики СНГ+ 
Если не выйдет из чистого подряда и не запустит собственную линейку с узнаваемым 
кодом на условиях роялти, 
он потеряет бизнес в горизонте 3–5 лет — будет вытеснен в ценовую яму нижнего 
сегмента, 
потому что маркетплейсы и девелоперы продолжат дожимать закупочные цены, сжимая 
маржу ниже стоимости обслуживания кредита при ставке около 21%. 

Производитель материалов 
Если не наладит выпуск фактурных, сертифицированных поверхностей и не заместит 
импортную химию локальными или турецкими компонентами, 
он потеряет лояльность крупных фабрик — они уйдут на прямые закупки готовых 
материалов в Китае, 
потому что из-за санкций фабрики не могут использовать европейские материалы и 
требуют бесперебойной локальной химии стабильного качества. 

Дизайнер / архитектурное бюро СНГ+ 
Если не начнёт создавать собственный предметный язык и лицензировать линейки 
серийным фабрикам, 
он потеряет премиальный сегмент клиентов и превратится в низкооплачиваемого 
подрядчика по черчению, 
потому что ИИ-планировщики, шаблоны застройщиков и конфигураторы маркетплейсов 
закроют типовой подбор интерьера. 

Девелопер СНГ+ 
Если не перейдёт от «бетонной коробки» к продаже готового сценария жизни, 
он потеряет темпы продаж и ликвидность проектов после охлаждения льготной ипотеки, 
потому что покупатель с дорогой рыночной ипотекой не имеет денег на долгий ремонт и 
ищет готовый продукт со стоимостью, заложенной в кредит. 

Инвестор 
Если не переориентирует капитал на бренды-интеграторы и контрактные производства 
для hospitality и резиденций, 
он потеряет вложения из-за стагнации традиционного мебельного ритейла, 
потому что основная маржа извлекается на стыке девелопмента, сильного бренда и 
эмоционального продукта, а сырьевое производство сжимается под ростом тарифов. 

Ритейлер / оператор пространства 
Если не уйдёт из ценовой конкуренции с маркетплейсом в концепт-формат с собственной 
курацией и сервисом, 
он потеряет поток покупателей, перетекающий в онлайн без сохранения лояльности, 



потому что маркетплейс выигрывает цену и данные; удержать клиента можно только тем, 
что платформа не воспроизводит — кураторским опытом. 

Финансовая организация (кредитор/банк) 
Если не учтёт в оценке залога и кредитного риска переход фабрик к бренду и 
контрактным B2B-моделям, 
он потеряет качество портфеля — кредитуя подрядные фабрики с маржой ниже 
стоимости кредита, 
потому что именно безбрендовые производители в базовом сценарии первыми теряют 
платёжеспособность при сжатии маржи. 

 



18. Что делать в ближайшие 12 месяцев 
Таблица 18.1. Неизбежные действия 

Решение Для кого Зачем Что будет, если не сделать 

Запустить пилот авторской 
линейки с роялти Фабрика Перенести часть маржи из 

станка в бренд 
Маржа уйдёт каналу, 
фабрика останется в 
подряде 

Сформировать пакет 
«готовый сценарий жизни» Девелопер Поднять чек и ликвидность, 

заложить интерьер в сделку 
Падение темпов продаж 
после льготной ипотеки 

Перейти на лицензирование 
линеек Дизайнер / бюро Стать центром спроса, а не 

подрядчиком 
Вытеснение 
ИИ-планировщиками 

Локализовать критическую 
химию и фурнитуру 

Производитель 
материалов Снять риск остановки линий Потеря фабрик, ушедших к 

прямым закупкам в КНР 
Создать запас критического 
сырья +30–40% Фабрика Защита от логистических 

шоков 
Остановка производства при 
сбое поставок 

Войти в контракты hospitality 
/ резиденций 

Контрактное 
производство 

Долгосрочная 
гарантированная выручка 

Зависимость от 
нестабильного розничного 
спроса 

Перестроить кредитную 
оценку под B2B-бренды 

Финансовая 
организация Снизить риск портфеля Накопление дефолтов 

подрядных фабрик 
Действия отобраны как неизбежные: каждое закрывает конкретный механизм потери денег из разделов 9 
и 14. 

Взаимный трансфер моделей 

Что СНГ+ может взять у Латинской Америки 

Трансфер Механизм Экономический эффект 
Превращение кода в 
продукт 

Переосмысление конструктивизма и 
авангарда в серийных коллекциях 

Уход от прямой ценовой войны с 
китайским масс-маркетом 

Продажа образа жизни Готовые меблированные капсулы с 
целостной концепцией 

Рост среднего чека фабрики на 25–30%; 
рост стоимости метра 

Монетизация местного 
сырья 

Глубокая обработка берёзы, 
лиственницы, сосны (браширование, 
термо) 

Снижение зависимости от импортного 
шпона; тактильный код 

Авторские линейки с 
роялти 

Наём отечественных дизайнеров под 
серийные коллекции 

Рост капитализации бренда, лояльный 
пул клиентов 

Дизайнер как центр 
спроса Партнёрские программы фабрик с бюро Гарантированный поток B2B-заказов, 

экономия на рекламе 
Не «копировать стиль», а перенять механизм конвертации культуры в добавленную стоимость. 

Как именно код превращается в экспорт: механизм hospitality 
Гостиничный сегмент — не просто «ещё один канал». Это конвейер, через который 
локальный код становится глобальной выручкой. Цепочка работает так: 

1.​ Отель или курорт задаёт спецификацию: дизайнер закладывает в проект мебель с 
определённым кодом и материалами. 



2.​ Спецификация превращается в контракт FF&E (мебель, оснащение, оборудование) 
— крупную долгосрочную поставку под объект. 

3.​ Объект под глобальным люкс-брендом (брендовая резиденция, сетевой курорт) 
делает код видимым международной аудитории платёжеспособных гостей. 

4.​ Гость переносит впечатление домой — спрос на «тот самый стиль» уходит в розницу 
и частные проекты уже за пределами региона. 

Смысл для бизнеса: отель работает как витрина и одновременно как якорный 
заказчик. Один контракт FF&E даёт фабрике и выручку, и доказательство качества, и 
экспортную видимость кода. Поэтому в ЛА hospitality — не сбыт остатков, а вход в 
глобальную стоимость. Для СНГ+ это самый реалистичный канал выхода кода за 
пределы внутреннего рынка. 

Что СНГ+ не может просто скопировать у Латинской Америки 
Опасная иллюзия — что достаточно «найти культурный код», и маржа придёт. Код — это 
вход, а не результат. У ЛА за кодом стоит вся инфраструктура его монетизации, которую 
СНГ+ предстоит строить почти с нуля. 

—​Бренд и репутацию десятилетий. Имя Нимейера или бразильского модернизма — 
это 70 лет накопленного авторитета, а не маркетинговый ход. Код СНГ+ 
(конструктивизм, авангард) есть, но его рыночная репутация в мебели почти не 
капитализирована. 

—​Дистрибуцию и шоурумы за рубежом. Бразильская мебель продаётся через 
галереи Нью-Йорка и Лондона. У брендов СНГ+ таких каналов нет — экспортную 
дистрибуцию придётся создавать. 

—​Защиту авторских прав и роялти. Модель ЛА держится на лицензировании и 
роялти; в СНГ+ культура контрактных отношений с дизайнерами слаба, авторство 
часто не защищено. 

—​Аукционный и коллекционный рынок. Винтаж ЛА торгуется на мировых аукционах 
— это отдельный механизм ценообразования, которого у СНГ+ нет. 

—​Связку «архитектор — центр спроса». В ЛА архитектор десятилетиями стоит в 
центре цепочки; в СНГ+ он пока подрядчик. Эту роль нельзя объявить — её нужно 
отвоевать у девелопера и маркетплейса. 

Вывод. СНГ+ может перенять механизм, но не результат. Код — необходимое, но 
недостаточное условие. Без бренда, дистрибуции, защиты авторства, PR и экспортных 
каналов «культурный код» останется галерейной нишей, как уже происходит с 
коллекционной мебелью СНГ+ сегодня. 

Что Латинская Америка может взять у СНГ+ 

Трансфер Механизм Экономический эффект 
Производственная 
дисциплина 

Lean, ЧПУ-раскрой, модернизация 
мелкосерийных фабрик 

Снижение себестоимости на 15–20%, 
сокращение сроков 



Трансфер Механизм Экономический эффект 

Инженерная серийность Стандартизованные модули и узлы в 
эстетичном корпусе 

Стабилизация качества, выход на 
экспортный масштаб 

Интеграция с 
девелопментом 

Пакеты FF&E по контрактам с 
курортными застройщиками 

Переход от розницы к долгосрочным 
контрактам 

Импортозамещение 
компонентов 

Локализация фурнитуры и ЛКМ из 
местного сырья 

Снижение зависимости от импортных 
шоков 

Управление 
себестоимостью 

Массив только на фасадах, МДФ/ДСП в 
корпусе 

Доступность продукта для растущего 
среднего класса 

ЛА сильна кодом, но слаба системностью; индустриальная дисциплина СНГ+ — её недостающее звено. 

 



19. Финальные выводы 

Пять ключевых выводов 
1.​ Деньги уходят туда, где создаётся смысл и контроль, а не туда, где стоит станок. Это 

общий закон обоих рынков. 

2.​ СНГ+ владеет производством, но не смыслом и не покупателем — поэтому отдаёт 
маржу девелоперу и маркетплейсу. 

3.​ ЛА владеет смыслом, но не масштабом — поэтому не может забрать крупный 
контрактный рынок, который копируют чужие ЧПУ-линии. 

4.​ Девелопмент в двух регионах работает в противофазе: стандартизация ради метра в 
СНГ+ против спроса на сценарий жизни в ЛА. 

5.​ Центр контроля сместился от производителя: в СНГ+ — к владельцу покупателя, в ЛА 
— к автору спецификации и владельцу сырья. 

Три главных риска 
—​Сжатие маржи безбрендовых фабрик ниже стоимости обслуживания кредита. 
—​Технологическая деградация СНГ+ при дефиците импортного ядра (химия, 

фурнитура, станки). 
—​Потеря премиального сегмента дизайнерами и фабриками, оставшимися 

подрядчиками. 

Три главные возможности 
—​Перенос маржи в авторские линейки и роялти — кратный рост валовой прибыли при 

том же станке (см. модель чувствительности, таблица 13.2). 
—​Продажа готового сценария жизни девелопером — рост чека и ликвидности проекта. 
—​Контрактные поставки для hospitality и брендовых резиденций — стабильная 

B2B-выручка и экспортная видимость кода. 

Три неизбежных решения 
1.​ Фабрике — выйти из подряда в собственный бренд с кодом. 

2.​ Девелоперу — продавать сценарий жизни, а не «коробку». 

3.​ Дизайнеру — лицензировать линейки и стать центром спроса. 

Главный тезис: Латинская Америка доказала, что периферийный рынок может 
конвертировать культуру в экспортный дизайн-код высокой стоимости. СНГ+ обязан 
решить, останется ли он рынком адаптации чужих кодов — или начнёт создавать 
собственную добавленную стоимость через идентичность, производство и 
девелопмент. Производить СНГ+ уже умеет; теперь вопрос только в том, кто будет 
владеть смыслом и покупателем. 

Визуальная логика для версии Macro-View 
Семь графических концептов для визуальной версии исследования: 



1.​ Карта двух регионов как разных дизайн-экосистем: в СНГ+ — плитные гиганты, 
мегастройки, распределительные центры маркетплейсов; в ЛА — лесные концессии, 
ниаршоринг-коридор Мексики, девелопмент резиденций. 

2.​ Матрица «Технологический потенциал против дизайн-идентичности»: СНГ+ — 
квадрант «высокие технологии / слабый бренд», ЛА — «слабая серийность / 
высочайшая идентичность». 

3.​ Матрица «рациональный рынок против эмоционального»: оси «цена/функция» и 
«смысл/образ жизни». 

4.​ Сравнительная цепочка стоимости: где сжимается и где аккумулируется маржа в 
каждом регионе (стрелки движения денег). 

5.​ Карта центров силы: связка «девелопер + маркетплейс» в СНГ+ против триады 
«архитектор + оператор + сырьё» в ЛА. 

6.​ Сценарный веер 2026–2035 с тремя ветвями и точками развилки по ставке ЦБ и 
геополитике. 

7.​ Визуальное сравнение культурных кодов без этнографических клише: строгие линии 
нео-конструктивизма против органических форм тропического модернизма. 

 



Глоссарий 

Термин Значение 

СНГ+ Постсоветское пространство как рыночно-аналитическая (не юридическая) 
категория; включает Грузию, юридически вышедшую из СНГ в 2009 году 

Центр контроля Игрок, управляющий доступом к заказчику, спецификацией, данными или 
нормативным допуском к сырью; не обязательно производитель 

Цепочка создания 
стоимости 

Последовательность этапов от сырья до конечной продажи, на каждом из 
которых создаётся и распределяется маржа 

Ловушка подрядчика 
(OEM) 

Ситуация, когда фабрика с сильным производством, но без бренда работает на 
чужой заказ с минимальной маржой 

Спецификация 
(попадание в неё) 

Включение продукта в проектную документацию объекта; без этого поставщик 
не виден заказчику 

FF&E Мебель, оснащение и оборудование — комплектный пакет для объекта (отеля, 
резиденции), поставляемый по контракту 

Брендовые резиденции Жильё под брендом модного дома или отельной сети, продаваемое «под ключ» 
с дизайнерской мебелью 

Ниаршоринг Перенос производства ближе к рынку сбыта (для США — в Мексику) вместо 
удалённой Азии 

CITES Международная конвенция, ограничивающая торговлю редкими видами, 
включая ценные породы древесины 

FSC Международная сертификация ответственного лесопользования; условие 
легального экспорта древесины 

СТМ Собственная торговая марка ритейлера или маркетплейса, конкурирующая с 
брендами поставщиков 

Тропический модернизм Архитектурно-дизайнерская школа Латинской Америки, соединившая 
геометрию модернизма с местными материалами 

Сценарий жизни Готовая целостная концепция интерьера (мебель, свет, текстиль), продаваемая 
вместо отдельных предметов 

 



 

Методология 
Тип. Синтетический аналитический доклад: построение независимой рыночной модели и 
её сверка с двумя входными ИИ-исследованиями. Доклад не пересказывает исходные 
материалы, а пересобирает рынок. 

Задача. Определить структурные различия двух рынков, точки формирования прибыли, 
центр контроля и неизбежные управленческие решения для бизнеса СНГ+. 

Аналитическая цепочка. Макроэкономика → урбанизация и девелопмент → 
потребительский класс → культурный код → производственная база → импорт и цепочка 
стоимости → перераспределение маржи → центр контроля → давление на решения. 

Двухконтурная модель Global / СНГ+. Глобальные и латиноамериканские данные 
опираются на отраслевые отчёты и торговую статистику. По ряду рынков СНГ+ 
(Узбекистан, Армения, Азербайджан, Грузия) открытые данные ограничены — там 
используются косвенные показатели, данные России и Казахстана, сценарные диапазоны 
и экспертная реконструкция, что прямо помечено в тексте. 

География и терминология. Горизонт — 2026–2035. Рассматриваются Россия, Беларусь, 
Казахстан, Узбекистан, Армения, Азербайджан, Грузия и Латинская Америка (Бразилия, 
Мексика, Колумбия, Чили, Аргентина, Перу). Важно: Грузия завершила выход из СНГ+ в 
августе 2009 года, поэтому в докладе используется термин «СНГ+» (постсоветское 
пространство) — это рыночно-аналитическая, а не юридическая категория. Внутри блока 
страны различаются по роли (см. раздел 3), и единых выводов «по всему СНГ+» доклад 
избегает. 

Типы данных. Рядом с ключевыми цифрами указывается их характер: «официальная 
статистика» (центробанки, нацстат), «рыночная оценка» (отраслевые исследовательские 
компании) или «экспертный диапазон» (реконструкция при дефиците данных). Это 
позволяет читателю-специалисту взвешивать каждую цифру по её источнику. 

Ограничения данных. Оценки объёмов мебельных рынков расходятся между 
источниками в 1,5–3 раза в зависимости от методологии (учёт встроенной мебели, 
контракта, серого сектора). Все абсолютные цифры в докладе следует читать как порядок 
величины. Макропоказатели (ставки центробанков) приведены по состоянию на май 2026 
года и со временем устаревают. Отдельные тезисы входных исследований (в частности, о 
лидерстве Мексики в мебельном экспорте в США) при проверке оказались спорными и 
помечены как зона неопределённости. 

Базовый принцип Valmark: структурный сдвиг → деньги → контроль → решения. 
Доклад считается готовым, только если из него ясно, кто контролирует рынок, где 
формируется прибыль, кто теряет деньги и какие решения нельзя откладывать. 



Источники 
Источники разделены по уровню надёжности. Опорные источники (официальная 
статистика, центробанки, наднациональные организации) служат основой ключевых 
выводов. Отраслевые оценки (исследовательские компании) дают порядок величины. 
Сигнальные источники (блоги, медиа, выставочные сайты) использованы только как 
индикатор и не лежат в основе сильных выводов. Дата верификации — 27 мая 2026. 
Спорные тезисы (лидерство Мексики в мебельном экспорте в США) помечены в тексте как 
зона неопределённости. 

A. Опорные источники (официальная статистика и наднациональные 
данные) 

1. Центробанки и денежно-кредитная политика 
1.​ Банк России — ключевая ставка (14,5% на 24 апреля 2026), официальная статистика — 

https://www.cbr.ru/hd_base/KeyRate/ 
2.​ National Bank of Kazakhstan — base rate (18,0%), пресс-релизы — 

https://nationalbank.kz/en/news/press-relizy 
3.​ Banco Central do Brasil — Selic, официальная статистика — 

https://www.bcb.gov.br/en/monetarypolicy/selicrate 

2. Макроэкономика и торговля (наднациональные источники) 
4.​ World Bank — Europe & Central Asia / Latin America & Caribbean Data — https://data.worldbank.org/ 
5.​ UN Comtrade / ITC Trade Map — международная торговая статистика — https://comtradeplus.un.org/ 
6.​ Industry Credit Outlook 2026: Latin America (S&P Global) — 

https://www.spglobal.com/ratings/en/regulatory/article/industry-credit-outlook-latin-americas-corporate-and-infra
structure-sector-grapples-with-trade-and-policy-uncertainty-in-2026-s101662977 

B. Отраслевые оценки (исследовательские компании) 

3. Рынок мебели и интерьера 
7.​ Latin America Furniture Market Size, Growth & Outlook By 2030 (MarkNtel Advisors) — 

https://www.marknteladvisors.com/research-library/latin-america-furniture-market.html 
8.​ Russia Furniture Market Size, Growth and Analysis by 2034 (IMARC Group) — 

https://www.imarcgroup.com/russia-furniture-market 
9.​ Furniture Market Size & Share, Forecast Report 2035 (Research Nester) — 

https://www.researchnester.com/reports/furniture-market/6170 
10.​ Contract Furniture Market Size, Share & Forecast 2026–2035 (GMInsights) — 

https://www.gminsights.com/industry-analysis/contract-furniture-market 
11.​Latin America Office Furniture Market Size 2026-34 (IMARC Group) — 

https://www.imarcgroup.com/latin-america-office-furniture-market 
12.​ Latin America Eco-friendly Furniture Market (Grand View Research) — 

https://www.grandviewresearch.com/horizon/outlook/eco-friendly-furniture-market/latin-america 
13.​ What to expect for the Russian furniture market (Woodex 2026) — 

https://woodexexpo.com/articles/what-to-expect-for-the-russian-furniture-market-in-2025/ 
14.​ Manufacture, sale, export and import of furniture in Russia (TAdviser) — 

https://tadviser.com/index.php/Article:Manufacture,_sale,_export_and_import_of_furniture_in_Russia 
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4. Девелопмент, недвижимость и торговля 
15.​ Mexico in Focus: Trade, Nearshoring, and the 2026 Outlook (EAW Logistics) — 

https://www.eawlogistics.com/mexico-in-focus-trade-nearshoring-and-the-2026-outlook/ 
16.​ New Rules Redraw Kazakhstan's Housing Map (Astana Times) — 

https://astanatimes.com/2026/02/new-rules-redraw-kazakhstans-housing-map-as-prices-outpace-inflation/ 
17.​ Russian developers entering the Uzbek market (Yakov and Partners) — 

https://yakovpartners.com/publications/uzbekistan-real-estate/ 
18.​ Mexico is fourth-largest market for branded residences (Mexico News Daily) — 

https://mexiconewsdaily.com/mexico-living/real-estate/riviera-maya-mexico-growth-surge-branded-residences/ 
19.​ Gated communities and urban fragmentation in Latin America (ProQuest) — 

https://search.proquest.com/openview/3b27477ad8e7ec295e561d08f5ee3acd/1 
20.​ Global Construction Market Update Q1 2026 (WTW) — 

https://www.wtwco.com/insights/campaigns/global-construction-market-update-q1-2026 
21.​ Mexico strengthens nearshoring with fiscal incentives (Hogan Lovells) — 

https://www.hoganlovells.com/en/publications/mexico-strengthens-nearshoring-with-fiscal-incentives-strategic-lo
cation-and-infrastructure-growth 

5. Дизайн, культурный код и материалы 
22.​ Brazilian Modernist Design (Bazaa) — 

https://bazaa.com.au/blogs/bazaa-blog/brazilian-modernist-design 
23.​ Archetypes: 4 Standout Brazilian Designers (Aspire) — 

https://aspiremetro.com/archetypes-4-brazilian-designers/ 

C. Сигнальные и вторичные источники (использованы только как 
индикатор) 

24.​ Russia's manufacturing imitates import substitution (Ukrinform) — 
https://www.ukrinform.net/rubric-economy/4101033-russias-manufacturing-industry-imitates-import-substitution-
deteriorates-technologically-intelligence.html 

25.​ How global trade is reshaping furniture (KRMG / отраслевой блог) — 
https://www.krmg.com/news/how-global-trade-is-reshaping-furniture-pieces/2JP2EOSPRVJKTFMBC7LLF7LHO
Y/ 

26.​ Vietnam and ASEAN Furniture Industry Material Demand (APLF) — контр-данные по ниаршорингу 
— 
https://www.aplf.com/2025/06/12/vietnam-and-asean-furniture-industry-material-demand-surges-with-u-s-import
-growth/ 

27.​ China Furniture Industry Trend 2026 (bmscasa) — 
https://www.bmscasa.com/china-furniture-industry-trend/ 

28.​ Foreign markets of interest: Latin America (Feria Yecla) — 
https://en.feriayecla.com/foreign-markets-of-interest-in-the-furniture-industry-latin-america/ 

29.​ U.S. Furniture Imports & Exports (TradeAtlas) — 
https://www.tradeatlas.com/en/blog/us-furniture-imports-exports-a-data-driven-market-analysis 

30.​ List of Top Furniture Hardware Importers in Russia (Export Genius) — 
https://www.exportgenius.in/russia-importers-of-furniture-hardware 

31.​ Rediscovering Brazilian furniture and design (Reunidas / Medium) — 
https://medium.com/@reunidasbrazil/rediscovering-brazilian-furniture-and-design 

Итого внешних источников: 28, из них опорных (официальная статистика и 
наднациональные данные) — 6. Два входных ИИ-исследования использованы как сырьё 

https://www.eawlogistics.com/mexico-in-focus-trade-nearshoring-and-the-2026-outlook/
https://astanatimes.com/2026/02/new-rules-redraw-kazakhstans-housing-map-as-prices-outpace-inflation/
https://yakovpartners.com/publications/uzbekistan-real-estate/
https://mexiconewsdaily.com/mexico-living/real-estate/riviera-maya-mexico-growth-surge-branded-residences/
https://search.proquest.com/openview/3b27477ad8e7ec295e561d08f5ee3acd/1
https://www.wtwco.com/insights/campaigns/global-construction-market-update-q1-2026
https://www.hoganlovells.com/en/publications/mexico-strengthens-nearshoring-with-fiscal-incentives-strategic-location-and-infrastructure-growth
https://www.hoganlovells.com/en/publications/mexico-strengthens-nearshoring-with-fiscal-incentives-strategic-location-and-infrastructure-growth
https://bazaa.com.au/blogs/bazaa-blog/brazilian-modernist-design
https://aspiremetro.com/archetypes-4-brazilian-designers/
https://www.ukrinform.net/rubric-economy/4101033-russias-manufacturing-industry-imitates-import-substitution-deteriorates-technologically-intelligence.html
https://www.ukrinform.net/rubric-economy/4101033-russias-manufacturing-industry-imitates-import-substitution-deteriorates-technologically-intelligence.html
https://www.krmg.com/news/how-global-trade-is-reshaping-furniture-pieces/2JP2EOSPRVJKTFMBC7LLF7LHOY/
https://www.krmg.com/news/how-global-trade-is-reshaping-furniture-pieces/2JP2EOSPRVJKTFMBC7LLF7LHOY/
https://www.aplf.com/2025/06/12/vietnam-and-asean-furniture-industry-material-demand-surges-with-u-s-import-growth/
https://www.aplf.com/2025/06/12/vietnam-and-asean-furniture-industry-material-demand-surges-with-u-s-import-growth/
https://www.bmscasa.com/china-furniture-industry-trend/
https://en.feriayecla.com/foreign-markets-of-interest-in-the-furniture-industry-latin-america/
https://www.tradeatlas.com/en/blog/us-furniture-imports-exports-a-data-driven-market-analysis
https://www.exportgenius.in/russia-importers-of-furniture-hardware
https://medium.com/@reunidasbrazil/rediscovering-brazilian-furniture-and-design


для синтеза, а не как самостоятельные источники. Где данные по странам СНГ+ 
ограничены, в тексте это помечено как экспертная реконструкция. 
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