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Резюме для собственника 
Раздел рассчитан на 3–5 минут чтения. Здесь собрано всё, что собственник должен 
понять до того, как открыть остальные разделы доклада. 

Главный структурный сдвиг 
ИЖС из «вспомогательного» сегмента превратилось в основной канал ввода жилья в СНГ: 
59% всего нового жилья в России в 2025 году и более 60% в Беларуси — это частные 
дома. Многоквартирное строительство стагнирует. Это не временный всплеск, а 
структурный сдвиг с горизонтом минимум до 2030 года. 

Параллельно с этим вводится обязательный режим эскроу-счетов для ИЖС, который 
консолидирует подрядный рынок вокруг профессиональных игроков и впервые создаёт 
интерфейс «банк — застройщик — покупатель» в загородном сегменте. 

Почему это важно для мебельщиков именно сейчас 
Загородный заказ принципиально отличается от квартирного: средний чек выше в 4–6 раз, 
но операционная модель — другая. Доля нестандартных изделий доходит до 70–95%, 
логистика «последней мили» стоит в 3–5 раз дороже, монтаж занимает до 10 дней, 
рекламации из-за усадки и ошибок строителей — до 25%. Фабрики, которые входят в этот 
сегмент с квартирной операционной моделью, теряют деньги, не видя этого в отчётности. 

Кто выигрывает 
•​ Девелоперы коттеджных поселков, которые включают меблировку в стоимость 

дома. 

•​ Производители модульных домов (prefab), которые ставят мебельщиков в 
положение OEM-поставщика. 

•​ Outdoor-бренды и производители решений для технических зон (постирочные, 
котельные, гардеробные). 

•​ Архитекторы и дизайнеры, контролирующие выбор поставщика на этапе проекта. 

•​ Банки, через аккредитацию подрядчиков и потенциальное включение меблировки в 
кредит. 

Кто проигрывает 
•​ Классические розничные мебельные фабрики, работающие через салоны и 

квартирную логистику. 

•​ Производители стандартных «квартирных» серий без линеек для технических и 
outdoor-зон. 

•​ Производители корпусной мебели среднего сегмента без партнёрств со 
строителями и девелоперами. 



•​ Малые региональные фабрики без CRM и без модели долгого жизненного цикла 
клиента. 

Где появляется новая прибыль 
•​ OEM-поставки prefab-заводам (B2B-серия с предсказуемой загрузкой). 

•​ Пакетные интерьерные решения в составе договора купли-продажи дома. 

•​ Outdoor-линейки с маржинальностью 25–40% — всесезонный сегмент. 

•​ Мебель для технических зон (постирочные, гаражи, гардеробные) — низкая 
конкуренция, высокая удельная стоимость. 

•​ Долгий жизненный цикл клиента: 2-я, 3-я и 4-я волна заказов через 12–36 месяцев 
после первой. 

Где исчезает прибыль 
•​ Серийная корпусная мебель для квартир — компрессия маржи через 

маркетплейсы. 

•​ Розничный мебельный салон вне партнёрской цепочки — растущие комиссии 
дизайнерам и девелоперам. 

•​ Стандартная мебель, заказанная в дом, который ещё не достроен — оборотный 
капитал замораживается на месяцы. 

Центр контроля 

Главный вывод 
В 2026–2030 годах центр контроля рынка загородных интерьеров смещается от 
мебельной фабрики к связке «девелопер коттеджного поселка + 
prefab-производитель + банк». Эта связка получает доступ к клиенту до этапа 
отделки, контролирует финансовый поток через эскроу-счёт и определяет 
спецификацию мебели в рамках комплексного продукта «дом под ключ». 

Семь ключевых выводов 
1.​ Рост ИЖС в СНГ носит структурный, а не циклический характер: за ним стоят 

демография, миграция из мегаполисов, удалённая работа и регуляторная 
поддержка. 

2.​ Мебельный спрос от ИЖС возникает с лагом 6–24 месяца после ввода дома и 
приходит поэтапно. Это требует от фабрики не разовой продажи, а удержания 
клиента в течение 2–3 лет. 

3.​ Загородный заказ повышает потенциальный чек в 4–6 раз, но скрытые издержки 
(логистика, монтаж, рекламации, замораживание капитала) могут «съесть» весь 
дополнительный доход, если работать по квартирной модели. 



4.​ Эскроу-счета в ИЖС впервые создают регулярный финансовый интерфейс между 
банком, девелопером и покупателем. Это меняет геометрию рынка и открывает 
возможность включения меблировки в кредитный продукт. 

5.​ Prefab-домостроение растёт быстрее всех сегментов и переводит мебельщиков в 
статус OEM-поставщика с маржой 5–8% — стабильной, но низкой. 

6.​ Центр контроля смещается к игрокам, входящим в проект до отделки. Мебельщик, 
входящий после, конкурирует только ценой за остаточный бюджет клиента. 

7.​ Выигрывает не тот, кто продаёт мебель, а тот, кто продаёт сценарий жизни в доме и 
встроен в цепочку «дом — отделка — интерьер — сервис». 

Три главных риска 
8.​ Длительное сохранение высоких ставок и сворачивание льготных ипотечных 

программ — массовая заморозка проектов на этапе «коробка без отделки» 
(стресс-сценарий). 

9.​ Захват интерьерной маржи девелоперами и prefab-заводами — мебельные 
фабрики выталкиваются в позицию субподрядчика с маржой 5–8%. 

10.​Рост рекламаций и логистических издержек на загородных заказах съедает 
разницу между квартирным и загородным средним чеком. 

Три главные возможности 
11.​OEM-партнёрство с prefab-заводами и крупными загородными девелоперами — 

стабильный B2B-поток. 

12.​Outdoor и техническая зона — высокомаржинальные сегменты с низкой 
конкуренцией внутри СНГ. 

13.​Удлинение жизненного цикла клиента — три–четыре волны мебельного заказа от 
одной семьи за 24–36 месяцев. 

Три решения, которые нельзя откладывать 
14.​Разделить продуктовую матрицу на «квартирную» и «загородную» линейки и 

закрепить за загородной отдельную операционную модель — логистику, 
сборщиков, конструкторов. 

15.​Войти в проектные цепочки до этапа отделки — через партнёрства с одним–двумя 
ключевыми девелоперами коттеджных поселков, prefab-производителями или 
архитектурными бюро региона. 

16.​Построить CRM-модель долгого клиента: фиксировать этапы освоения дома и 
возвращаться к клиенту через 6, 12, 24 месяца для второй и третьей волны 
заказов. 

 



1. Что изменилось 
Раньше загородный дом был вторичным жильём: «городская квартира + дача выходного 
дня». Мебельный заказ для дачи был остаточным — туда вывозилась устаревшая 
городская мебель, а если покупалась новая, то по принципу «дёшево, сезонно, без 
обязательств». 

Эта модель перестаёт работать по трём причинам, действующим одновременно. 

Демография и поведение 
Удалённая и гибридная занятость, рост среднего класса в 35–55 лет с детьми, перегрев 
цен на квартиры в столичных мегаполисах и устойчивая миграция из крупных городов в 
пригороды сделали частный дом не «второй» недвижимостью, а основным жильём для 
значительной доли платёжеспособного спроса. 

Регулирование 
С марта 2025 года в России действует ФЗ-187 об обязательных эскроу-счетах в ИЖС по 
договорам подряда. Закон убирает с рынка кустарных подрядчиков, ускоряет переход на 
профессиональный девелопмент и впервые встраивает банк в загородную цепочку как 
обязательного посредника. Беларусь идёт похожим путём через государственную 
программу строительства жилья 2026–2030 с долей одноквартирных и блокированных 
домов не ниже 40%. Казахстан принял Строительный кодекс с ужесточением 
сейсмических норм. 

Технология 
Prefab-домостроение перестаёт быть нишей. В Нидерландах доля prefab в новом жилье 
— 21,2% в 2025 году. В Германии Nokera, Gropyus и Binderholz выходят на промышленный 
объём в десятки тысяч модулей в год. Глобально McKinsey оценивает рынок модульного 
строительства в 130 млрд долларов к 2030 году. На рынках СНГ prefab пока меньше 5–7% 
от ввода ИЖС, но импульс взят, и государственные программы поддерживают именно 
индустриализацию строительства. 

Что меняется в результате: частный дом превращается из «места отдыха» в полноценную 
экосистему жизни — с работой, хранением, инженерией, безопасностью, outdoor-зонами. 
Мебельный заказ перестаёт быть набором отдельных предметов и становится 
комплектом для целого сценария жизни, который собирается поэтапно за 2–3 года. 

Для мебельной индустрии это значит: тот, кто продолжает работать как «квартирная 
розница с расширенным каталогом», теряет деньги. Тот, кто перестраивается под 
загородный сценарий, получает рынок, который ещё не до конца поделён. 

 



2. Структурное давление 
Структурный сдвиг ИЖС поддерживают пять сил, действующих одновременно. Важно не 
перечислить их, а показать, как каждая меняет деньги и контроль. 

Денежно-кредитная политика 
Высокие ключевые ставки в СНГ (особенно в России) делают рыночную ипотеку на ИЖС 
практически недоступной — ставки превышают 20%. Спрос держится только на льготных 
программах. Это разделяет рынок на «льготный» (узкие условия, ограниченный объём) и 
«премиальный» (живые деньги, индивидуальные сделки). Средний сегмент сжимается. 
Для мебельщика это значит: спрос есть, но он либо привязан к госпрограмме и идёт через 
аккредитованных застройщиков, либо это премиум, который требует индивидуальной 
работы. 

Регулирование 
ФЗ-186 и ФЗ-187 в России переводят ИЖС на эскроу-счета и кредиты подрядчикам по 
ставке до 1%. Это убивает «серый» подряд, делает обязательным аккредитацию 
застройщика в банке и впервые создаёт регулярный финансовый интерфейс между 
банком, девелопером и покупателем. Минстрой при этом отказался от закона об 
обязательном включении меблировки в ипотеку, поэтому мебельный заказ пока 
финансируется по остаточному принципу из личного бюджета клиента. Это ключевая 
болевая точка для мебельщиков и одновременно — место будущего сдвига. 

Себестоимость 
Производственная инфляция давит сильнее потребительской. Рост цен на химические 
компоненты (изоцианаты, полиолы для пенополиуретана, лакокрасочные материалы), 
металлопрокат и энергоносители увеличивает себестоимость плитных материалов и 
фурнитуры. По экспертной оценке входного исследования, рост производственной 
себестоимости 12–18% за 6–12 месяцев в текущей макроэкономической среде 
высоковероятен. Это не точный прогноз, а сценарный диапазон, но его направление 
подтверждается данными о ценах на сырьё в Европе. 

Логистика и санкционный режим 
Импорт европейского деревообрабатывающего оборудования и премиальной фурнитуры 
идёт через сложные схемы параллельного импорта с удорожанием 35–50%. 
Логистические хабы переместились в Турцию, Китай, ОАЭ. Доставка крупногабаритной 
мебели в загородные посёлки увеличивает логистические расходы до 15–20% от 
стоимости заказа против 2–4% в городе. Эти проценты не «незаметные накладные», а 
прямой удар по марже. 

Демография и поведение 



Гибридная занятость закрепилась как норма. Дома появляются новые помещения, 
которых не было в квартире: кабинет, постирочная, гардеробная, гараж-мастерская, 
грязная зона, котельная, баня, терраса с летней кухней. Каждое из этих помещений 
требует собственной мебели. Это не «больше мебели», это другая мебель — с другими 
материалами, фурнитурой, требованиями к влагостойкости и эргономике. 

Что меняют эти силы в распределении денег: удорожание себестоимости и логистики 
выталкивает мебельщика в позицию, где он не может больше работать со стандартной 
маржой 15–25%. Чтобы её удержать, ему нужно либо войти в проектную цепочку до этапа 
отделки, либо построить эффективную операционную модель загородной логистики и 
сборки. Кто не делает ни того, ни другого — переходит в маржу 5–12% и работает на 
пределе рентабельности. 

 



3. Рынок и динамика 
Доклад строится по двухконтурной модели: контур СНГ (Россия, Беларусь, Казахстан) — 
основной анализ, контур Европы — сравнительный ориентир. По СНГ цифры по вводу 
жилья надёжные, по мебельному рынку — частично оценочные. Где использованы 
оценки, это указано. 

Россия: ИЖС стал основным каналом ввода жилья 
По итогам 2025 года в России введено 108,1 млн кв. м жилья. Это символический прирост 
0,4% к 2024 году, но за этим стоит радикальный разрыв между сегментами: ИЖС вырос на 
2% и достиг 63,5 млн кв. м (58,7% от общего ввода), а многоквартирное строительство 
упало на 2% до 44,6 млн кв. м. Падение МКД — следствие отмены массовой льготной 
ипотеки и роста ставок. 

Концентрация ИЖС высокая: на пять регионов (Московская область, Краснодарский край, 
Ленинградская область, Татарстан, Башкортостан) приходится около трети всего объёма. 
В Московской области ИЖС вырос на 45% при падении МКД на 9,9%. В 74 субъектах 
Российской Федерации индивидуальное строительство стабильно опережает 
многоквартирное. 

Беларусь: один из самых высоких уровней доли ИЖС в СНГ 
В 2025 году в Беларуси введено 4,57 млн кв. м жилья (+8,1% к 2024 году). Минск и 
Минская область — 36% всего объёма. За январь–апрель 2026 года введено 842,1 тыс. 
кв. м, и доля индивидуального жилья достигла 61,9% — выше, чем в России. 
Государственная программа «Строительство жилья» 2026–2030 закрепляет долю 
одноквартирных и блокированных домов на уровне не ниже 40% — это фиксированная 
политическая цель. 

Казахстан: ИЖС растёт, но в общем балансе пока проигрывает 
многоквартирному 
В 2025 году в Казахстане введено 20,1 млн кв. м жилья (+5,1% к 2024 году). Из них на МКД 
пришлось 13,5 млн кв. м, на ИЖС с привлечением подрядчика — 6,4 млн кв. м, а 
населением самостоятельно построено 7,1 млн кв. м. Лидеры по вводу — Астана (4,8 млн 
кв. м), Алматы (2,6 млн кв. м), Шымкент (1,4 млн кв. м). Инвестиции в жилищное 
строительство выросли на 5%, достигнув 3,8 трлн тенге. С января 2026 года действует 
новый Строительный кодекс с ужесточением сейсмических норм — это повысит 
стоимость малоэтажного строительства в южных регионах. 

Европа как сравнительный ориентир 
Европейский рынок индустриализован: в Нидерландах доля prefab в новом жилье — 
21,2% в 2025 году. В Германии Nokera выходит на 30 000 модулей в год, Gropyus 



инвестировала более 300 млн евро в завод в Рихене, Binderholz выпускает до 130 000 кв. 
м модулей b-solution в год. По оценке McKinsey, модульное строительство в Европе и США 
к 2030 году достигнет объёма 130 млрд долл. при экономии до 10% затрат относительно 
традиционной стройки. 

Европа важна не как прямой образец (механически копировать prefab в России и 
Казахстане невозможно), а как индикатор направления: индустриализация ИЖС идёт не 
из идеологии, а из дефицита рабочей силы и регуляторного давления по углеродному 
следу. Оба фактора в СНГ тоже присутствуют, поэтому prefab будет расти и здесь — 
вопрос только в скорости. 

Что важнее абсолютных цифр 
Абсолютный размер мебельного рынка СНГ не главное. Главное — соотношение 
динамики ИЖС и динамики мебельных категорий. По экспертной оценке, на горизонте 
12–24 месяцев рост спроса на встроенные системы хранения, кухни увеличенного 
формата и outdoor-мебель ожидается в диапазоне 15–25% при одновременном 
сокращении спроса на стандартную корпусную мебель для квартир на 8–12%. Это не 
предсказание точных процентов, а индикатор направления. 

Где открытых данных недостаточно: точная структура мебельного спроса по типам ИЖС, 
разрез мебельного рынка по сегментам (постирочные, гардеробные, технические зоны, 
outdoor), доля prefab-домов в общем вводе ИЖС в СНГ. По этим вопросам в дальнейших 
разделах используются экспертные оценки и косвенные показатели. 

 



4. Слом старой модели 
Старая модель загородного мебельного рынка работала на остаточном спросе. Сегодня 
этот спрос исчез, но многие фабрики продолжают строить операционную модель по 
старым принципам. Это и есть главная зона потерь. 

Ниже — что именно ломается. 

Старая модель Почему ломается Кто теряет Что приходит на смену 

Дача = вторичное 
жильё, мебель = 
остаточные 
предметы из 
города 

Гибридная занятость 
и миграция из 
мегаполисов: частный 
дом стал основным 
жильём 

Розничные 
мебельные сети без 
загородной линейки 

Полное оснащение дома 
как основного жилья с 
долгим жизненным 
циклом клиента 

Заказ мебели — 
финальный этап 
после готового 
дома 

Личный бюджет 
клиента к этому 
моменту истощён 
стройкой (перерасход 
20–40%) 

Фабрики, входящие 
в проект после 
отделки — работают 
с остаточным 
бюджетом 

Вход мебельщика в 
проект на этапе 
архитектуры или 
заводской сборки модуля 

Один 
производитель — 
один сегмент 
(кухня ИЛИ шкафы 
ИЛИ мягкая) 

Клиент хочет 
минимизировать 
количество 
контрагентов и просит 
«дом под ключ» 

Узкоспециализирова
нные фабрики без 
партнёрских пакетов 

Комплексное оснащение 
или сильные альянсы 
между фабриками 
разного профиля 

Серийная 
корпусная мебель 
по стандартным 
сеткам 

70–95% мебели в 
загородном доме — 
нестандартная 
(мансарды, скосы, 
балки, ниши) 

Производители 
стандартных серий 
без 
параметрического 
проектирования 

Параметрические 
библиотеки и CNC-ready 
детали под любую 
геометрию 

Розничный салон в 
городе как канал 
продаж 

Дизайнеры и 
архитекторы 
определяют выбор 
поставщика до 
посещения салона 

Фабрики без 
партнёрской сети с 
архитектурными 
бюро и 
девелоперами 

Альянсы с проектными 
бюро, девелоперами, 
prefab-заводами и 
банками 

Стандартная 
городская 
логистика и одна 
бригада сборки 

Логистика «последней 
мили» в посёлки 
дороже в 3–5 раз, 
монтаж занимает 4–10 
дней 

Фабрики без 
отдельной 
логистической и 
сервисной модели 
для пригорода 

Выделенная загородная 
операционная модель: 
транспорт, сборка, 
сервис 

Одна продажа на 
семью — кухня и 
шкафы при 
заселении 

Бюджет клиента 
истощён, остальная 
мебель докупается 
поэтапно за 1–3 года 

Фабрики без CRM и 
без программы 
повторных продаж 

Удержание клиента в 
CRM на 24–36 месяцев и 
системные допродажи по 
этапам 



 

Главный вывод раздела: дело не в том, что «надо обновить ассортимент». Дело в том, что 
старая операционная модель — салон + квартирная логистика + одна продажа на семью 
— несовместима с экономикой загородного заказа. Фабрики, которые пытаются 
«расширить ассортимент» внутри старой модели, теряют деньги быстрее, чем 
зарабатывают. 

 



5. Новая архитектура рынка 
На месте старого «мебельного рынка для квартир + дополнения для дач» формируется 
новая структура. В ней меняются сегменты, игроки и состав продуктов. 

Новые сегменты, которые формируют спрос 
•​ ПМЖ в коттеджном посёлке. Главный сегмент по объёму мебельного заказа. 

Семья 35–55 лет, постоянное проживание, средний чек 1,2–2,5 млн рублей или 
эквивалент, лаг 6–18 месяцев между въездом и завершением меблировки. 

•​ Prefab/модульный дом. Растущий сегмент. Главная особенность: мебельный 
заказ перемещается с момента «после стройки» в момент «в составе заводского 
модуля». Это меняет всю операционную модель — мебельщик становится 
OEM-поставщиком. 

•​ Премиальный коттедж. Меньший объём, но самый высокий чек. Индивидуальная 
архитектура, натуральные материалы, эксклюзивная фурнитура. Работа через 
архитектурные бюро. 

•​ Доходный загородный дом / глэмпинг. Коммерческая модель: антивандальная 
мебель, повышенная износостойкость, частая замена. Низкая удельная стоимость, 
но высокая повторяемость. 

•​ Таунхаус в пригородной агломерации. Компромисс между квартирой и домом. 
Спрос на эргономичные системы хранения, использование подлестничного 
пространства. 

Сегменты, которые перестают давать заказ 
•​ «Дача выходного дня». Не исчезает как тип недвижимости, но как мебельный 

сегмент теряет значимость. Туда по-прежнему вывозится старая мебель или 
покупается недорогая на маркетплейсах. 

Какие игроки усиливаются 
•​ Девелоперы коттеджных посёлков — за счёт включения интерьерной маржи в 

стоимость дома. 

•​ Prefab-производители — за счёт перевода мебельщиков в положение OEM. 

•​ Архитектурные бюро — за счёт контроля спецификации на ранней стадии. 

•​ Дизайнеры интерьера — за счёт усложнения проектирования и роста 
комиссионной модели. 

•​ Outdoor-бренды — за счёт превращения террасы в полноценную жилую зону. 

•​ Банки — через аккредитацию подрядчиков и потенциальные программы целевого 
кредитования интерьеров. 

•​ Логистические операторы с компетенцией пригородной доставки. 

•​ Сервисные компании «дом под ключ» — комплексное оснащение. 



Какие функции объединяются в новые роли 
Появляется роль «комплектатор» — игрок, который собирает в единый пакет коробку 
дома, отделку, мебель, кухонную технику, инженерию и сервис. Это либо девелопер с 
расширенным предложением, либо prefab-завод, либо отдельная сервисная компания. 
Эта роль аккумулирует значительную часть интерьерной маржи и потенциально 
становится главным посредником между фабрикой и клиентом. 

Какие продукты становятся обязательными 
•​ Параметрические библиотеки модулей под нестандартную геометрию (мансарды, 

скосы, балки). 

•​ Линейка мебели для технических зон: постирочные, котельные, гардеробные, 
грязные зоны. 

•​ Outdoor-линейка с гарантией по UV, влаге и перепадам температур. 

•​ Мебель для бань и спа с термодревесиной и HPL-материалами. 

•​ Решения для домашних офисов: эргономичные столы с регулировкой, 
кабель-менеджмент, акустика. 

•​ Системы для гаражей-мастерских и сезонного хранения. 

•​ Антивандальные модули для доходных загородных домов. 

•​ OEM-капсулы кухонь и санузлов для заводов модульного домостроения. 

 



6. Цепочка создания стоимости 
Загородная цепочка устроена сложнее квартирной. У каждого этапа свой контролёр 
доступа, своя экономика и свои риски. 

Цепочка ИЖС в её базовом виде: земля → проект дома → строительство коробки → 
инженерия → отделка → интерьер → мебель → outdoor → сервис → дооснащение. 

Мебельщик в классической рознице появляется на этапе «интерьер/мебель», то есть 
после прокладки инженерии и отделки. К этому моменту клиент уже потратил больше, чем 
планировал, и принял решения о геометрии помещений, расположении розеток, выводов 
вентиляции — то есть о вещах, которые напрямую определяют возможность установить 
ту или иную мебель. 

Ниже — кто контролирует клиента на каждом этапе и где может встроиться мебельщик. 

Этап Кто 
контролирует 
клиента 

Какие решения 
принимаются 

Где может войти мебельщик 

Покупка 
земли 

Риелтор, 
девелопер 
посёлка 

Локация, размер участка, 
инфраструктурные 
ограничения 

Влияние через партнёрство с 
девелопером посёлка 
(рекомендация на этапе показа 
участка) 

Проектирова
ние дома 

Архитектор, 
проектное бюро, 
prefab-завод 

Геометрия, 
расположение 
окон/дверей/ниш, высота 
потолков, технические 
зоны 

BIM-библиотеки мебели в 
проектном ПО архитектора, 
чтобы дом изначально 
проектировался под габариты 
бренда 

Строительст
во коробки 

Подрядчик, 
прораб 

Качество стен, ровность 
пола, соблюдение 
допусков 

Мало возможностей войти, но 
критически важно мониторить 
геометрию для последующего 
монтажа 

Инженерия Инженерное 
бюро, 
специализирова
нные подрядчики 

Расположение розеток, 
вытяжек, водоразбора, 
тёплого пола 

Согласование расположения 
коммуникаций под мебельные 
модули заранее 

Чистовая 
отделка 

Отделочный 
подрядчик, 
дизайнер 

Цвета, материалы, 
освещение, плитка 

Поздно для входа в проект — 
клиент уже в дефиците 
бюджета 

Интерьер и 
мебель 

Дизайнер 
интерьера, 
мебельный 
салон 

Конкретная мебель, 
бренды, спецификация 

Классическая точка входа — но 
самая поздняя и самая жёсткая 
по марже 



Этап Кто 
контролирует 
клиента 

Какие решения 
принимаются 

Где может войти мебельщик 

Outdoor Ландшафтный 
дизайнер, 
специализирова
нные ритейлеры 

Терраса, патио, летняя 
кухня, ландшафт 

Outdoor-линейка фабрики с 
продажей через дизайнеров и 
ритейлеров 

Сервис и 
дооснащени
е 

Продавец первой 
волны мебели 
(если CRM 
ведётся), 
маркетплейсы 

Замена, ремонт, 
добавление мебели 
через 1–3 года 

Только тот, кто удержал клиента 
в CRM и сохранил 
спецификацию проекта 

 

Что показывает эта цепочка 
Мебельщик, входящий в проект на этапе «интерьер и мебель», работает в зоне 
максимального риска: клиент в дефиците бюджета, геометрия уже не соответствует 
стандартным модулям, ошибки строителей он компенсирует за свой счёт. Все ключевые 
решения, влияющие на мебель, приняты до его прихода. 

Возможные стратегии входа раньше: BIM-интеграция с архитектурными бюро (дом 
проектируется под габариты бренда), OEM-партнёрство с prefab-заводом (мебель 
ставится в заводском цикле), пакетные программы с девелоперами коттеджных посёлков 
(мебель включается в договор купли-продажи). 

В каждой из этих стратегий мебельщик жертвует частью розничной маржи, но получает 
гарантированный объём и снижение стоимости привлечения клиента. 

 



7. Перераспределение маржи 
Главный вопрос раздела — у кого деньги были и к кому они переходят. Ниже — карта 
движения интерьерной маржи между ключевыми игроками при переходе от «квартирной» 
к «загородной» модели. 

Игрок Было (квартирная 
модель) 

Станет (загородная 
модель) 

Причина 

Классическая 
мебельная 
фабрика 

Маржа 15–25% на 
серийном 
квартирном 
производстве 

Маржа 5–12% при 
работе по квартирной 
модели; 15–20% при 
перестройке под 
загородную операционку 

Рост рекламаций, 
замораживание 
капитала, рост комиссий 
дизайнерам и 
девелоперам 

Девелопер 
загородного 
посёлка 

10–15% маржи на 
продаже земли или 
коробки 

20–30% маржи на 
полной экосистеме 
«земля + коробка + 
отделка + встроенная 
мебель» 

Захват интерьерной 
маржи как части 
продукта 

Prefab-производи
тель 

Малая доля рынка, 
маржа на продаже 
коробки модуля 

Высокая маржа за счёт 
OEM-сборки мебели на 
конвейере и продажи 
«дом с мебелью под 
ключ» 

Переход от продажи 
модуля к продаже 
готовой жилой капсулы 

Архитектор / 
архитектурное 
бюро 

Стабильная 
средняя маржа на 
типовом квартирном 
проектировании 

Высокая маржа на 
сложном загородном 
проектировании плюс 
комиссии за 
спецификацию 
материалов и мебели 
(10–15%) 

Рост ценности 
проектирования и 
контроль над выбором 
поставщиков 

Дизайнер 
интерьера 

Проектная 
стоимость + 
умеренная комиссия 
с поставщиков 

Проектная стоимость + 
повышенная комиссия 
15–20% с мебельных 
брендов 

Усложнение задач 
(инженерия, ландшафт, 
outdoor); может 
заблокировать выбор 
фабрики, не платящей 
комиссию 

Outdoor-бренды Узкий сезонный 
сегмент, маржа 
стабильная, но 
объёмы низкие 

Всесезонный сегмент с 
маржой 25–40% при 
опережающем росте 

Терраса как 
продолжение гостиной, 
готовность платить 
премию за 
специализированные 
материалы 



Игрок Было (квартирная 
модель) 

Станет (загородная 
модель) 

Причина 

Маркетплейсы Маржа на доставке 
стандартной мебели 
в квартиры (низкая, 
конкурентная) 

Захват сегмента 
дешёвой временной 
мебели для первичного 
заселения дома; 
комиссия до 20–25% 

Клиент покупает 
дешёвую мебель для 
въезда, откладывая 
«настоящую» 
меблировку 

Банк / ипотечная 
платформа 

Маржа на 
ипотечном кредите 
квартиры 

Маржа на проектном 
финансировании ИЖС + 
потенциально 
включение меблировки 
в кредит 

Эскроу-режим, 
аккредитация 
подрядчиков, 
потенциальные 
программы целевого 
кредитования 
интерьеров 

Логистический 
оператор 

Низкая маржа на 
городской доставке 

Высокая маржа на 
пригородной доставке и 
сборке (уникальная 
компетенция) 

Дефицит компетентных 
операторов «последней 
мили»; готовность 
фабрик отдавать сервис 
на аутсорсинг 

Производитель 
материалов 

Стабильный 
B2B-сбыт фабрикам 

Рост сегмента 
влагостойких плит, 
низкоэмиссионных 
материалов, 
специализированного 
outdoor-сырья 

Экологические 
стандарты, требования 
prefab-индустрии, рост 
технических зон 

 

Куда уходит интерьерная маржа 
Если суммировать движение денег по всем игрокам, картина следующая. Из классической 
мебельной фабрики уходит часть маржи в трёх направлениях. Первое — к девелоперам и 
prefab-заводам, которые включают мебель в свой продукт и оставляют фабрике статус 
подрядчика. Второе — к архитекторам и дизайнерам через комиссии за спецификацию 
(10–20% от стоимости заказа). Третье — к логистическим и сервисным операторам, на 
которых ложатся возросшие операционные затраты. 

В сумме это означает, что для удержания исторической маржи 15–25% мебельная 
фабрика должна либо встать на одну из позиций контроля сама (стать комплектатором, 
OEM-партнёром или прямым партнёром девелопера), либо радикально снизить 
операционные издержки на загородной логистике. 

 



8. Где возникает прибыль 
Прибыль в новой модели возникает не там, где раньше. Розничная маржа на стандартной 
мебели сжимается, но открываются новые источники дохода — каждый со своим 
механизмом и условием доступа. 

Источник 
прибыли 

Механизм Кто может 
заработать 

Условие 

OEM-поставка 
prefab-заводам 

Стандартизированные 
мебельные капсулы 
(кухни, санузлы, шкафы) 
сборка на конвейере 
завода-производителя 
домов 

Фабрики с 
автоматизированным 
производством и 
низкой переменной 
себестоимостью 

Подписание 
долгосрочного 
OEM-контракта с 
prefab-заводом и 
адаптация под его 
инженерные 
требования 

Пакетная 
меблировка в 
составе ДКП дома 

Меблировка включается 
в стоимость дома и 
финансируется в 
кредитном лимите 
застройщика 

Фабрики с пакетными 
решениями 
«базовый/семейный/
премиум» и 
интеграцией с 
девелоперами 

Партнёрство с 
одним–двумя 
ключевыми 
девелоперами 
региона; типовые 
пакеты 

Outdoor-линейка Маржинальность 
25–40%; всесезонный 
продукт; продажа через 
дизайнеров и 
ритейлеров 

Фабрики, освоившие 
специализированные 
материалы 
(термодревесина, 
алюминий, 
акриловые ткани) 

Реальная гарантия по 
UV и влагостойкости, 
не «уличная мебель» 
из ЛДСП 

Мебель для 
технических зон 

Низкая конкуренция, 
высокая удельная цена 
решения, сильная 
привязка к проекту дома 

Фабрики, 
разработавшие 
линейки для 
постирочных, 
котельных, гаражей, 
гардеробных 

Сертификаты 
пожарной 
безопасности, 
влагостойкие 
материалы, 
продуманные 
эргономические 
решения 

Долгий жизненный 
цикл клиента (LTV) 

2-я, 3-я и 4-я волна 
заказов от той же семьи 
через 6, 12, 24 месяца 
после первой 

Фабрики с CRM, 
фиксирующей этапы 
освоения дома, и 
сохранёнными 
спецификациями 
материалов 

Систематическая 
работа с клиентом 
через 6–24–36 
месяцев; сохранение 
модели «дописать к 
существующему» 



Источник 
прибыли 

Механизм Кто может 
заработать 

Условие 

Контроль 
спецификации 
через BIM 

Мебельные модули 
встроены в проектное 
ПО архитектурных 
бюро; дом 
проектируется под 
габариты бренда 

Фабрики с 
цифровыми 
библиотеками и 
сильными связями с 
архитектурными 
бюро 

Инвестиции в 
создание 
BIM-библиотек и в 
продвижение их в 
проектных бюро 

Снижение 
капитальных 
затрат клиента 

Меблировка в кредит 
застройщика снимает 
дефицит личного 
бюджета клиента к 
финишу стройки 

Фабрики, встроенные 
в партнёрские 
программы 
девелоперов и 
банков 

Аккредитация в 
банковских 
программах ИЖС; 
пакетная экономика 
для девелопера 

Замена импортной 
мебели и 
фурнитуры 

Параллельный импорт 
удорожает европейские 
товары на 35–50%; 
локальные аналоги 
получают окно 
возможности 

Местные 
производители с 
инвестициями в 
качество и 
сертификацию 

Технологическое 
обновление, контроль 
качества по 
европейским 
стандартам 

Сервис и 
дооснащение 

Гарантийное и 
постгарантийное 
обслуживание 
встроенной мебели, 
замена компонентов, 
дополнения 

Фабрики с 
собственной 
сервисной сетью или 
партнёрством с 
независимыми 
сервисными 
компаниями 

Сервисная 
инфраструктура в 
радиусе 
обслуживания 
посёлков, контроль 
качества сборщиков 

 

Главный вопрос для собственника: какие из этих источников реально доступны его 
фабрике в ближайшие 12–24 месяца. Большинство фабрик СНГ не могут одновременно 
зайти в три–четыре сегмента. Реалистичный подход — выбрать один–два по своим 
текущим компетенциям и системно их развивать. 

 



9. Где исчезает прибыль 
Параллельно с появлением новых источников дохода исчезают традиционные. Ниже — 
карта мест, где прибыль уходит, и где это происходит незаметно для собственника, не 
пересчитывающего экономику по сегментам. 

Сценарий потери Почему возникает Масштаб риска Как проявится 

Стандартная 
корпусная мебель 
для квартир 

Сегмент сжимается за 
счёт падения МКД и 
роста маркетплейсов; 
маржа компрессируется 

Высокий для 
фабрик среднего 
сегмента 

Снижение объёмов на 
8–12% в год, падение 
средней маржи; 
необходимость демпинга 
для удержания заказов 

Поздний вход в 
загородный проект 

Бюджет клиента 
истощён на 20–40% к 
моменту встречи с 
мебельщиком 

Высокий: 
средний чек по 
факту меньше 
планового на 
25–40% 

Клиент откладывает 
половину заказа на 1–3 
года; меблировка идёт 
фрагментарно 

Логистика 
«последней мили» 

Удалённость до 150 км, 
бездорожье, 
ограничения по высоте 
ворот посёлков, 
необходимость ручного 
переноса 

Высокий: 
фактические 
логистические 
затраты в 3–5 
раз выше 
плановых 

Перерасход 150–300% от 
заложенной в смету 
стоимости логистики; 
срыв сроков монтажа 

Рекламации из-за 
усадки и ошибок 
строителей 

Усадка деревянных 
домов до 5–7% на этаж; 
ошибки строителей с 
уровнями полов и 
расположением розеток 

Высокий: до 25% 
заказов в зоне 
риска 

Замена фасадов и 
деталей за счёт фабрики; 
повторные выезды 
реставраторов в течение 
гарантийного периода 

Замораживание 
оборотного 
капитала 

Готовая мебель 
неделями хранится в 
недостроенном доме 
клиента или на складе 
фабрики 

Высокий: 
окончательный 
расчёт (30–40% 
от стоимости) 
откладывается 
на 1–6 месяцев 

Кассовые разрывы; 
необходимость 
привлечения дорогого 
оборотного 
финансирования 

Уличная мебель из 
неприспособленны
х материалов 

Попытка делать outdoor 
из стандартных 
ЛДСП/МДФ 

Высокий: 100% 
брака в течение 
первого сезона 

Полная замена за счёт 
фабрики; потеря 
репутации на загородном 
рынке 

Утечка повторных 
продаж 

Отсутствие CRM по 
длинному циклу; клиент 
через 1–2 года уходит к 
другому поставщику 

Высокий: потеря 
до 60% 
потенциального 

Фабрика продаёт только 
первую волну (кухня + 
спальня), теряя 2-ю, 3-ю и 
4-ю волны заказов 



Сценарий потери Почему возникает Масштаб риска Как проявится 

жизненного 
цикла клиента 

Захват маржи 
дизайнером или 
девелопером 

Комиссии 10–20% с 
мебельного заказа за 
доступ к клиенту 

Средний–высоки
й: накапливается 
тихо 

Реальная маржа на 
загородных заказах 
оказывается на 5–10 п.п. 
ниже плановой 

Стандартная 
мебель в 
премиум-доме 

Несоответствие 
материалов и 
фурнитуры 
архитектурному классу 
объекта 

Средний: 
ограничивает 
рост в 
премиум-сегмент
е 

Архитектор не включает 
фабрику в спецификацию; 
клиент перетекает к 
импортным брендам 

Конкуренция 
маркетплейсов в 
стандартных 
малых формах 

Маркетплейсы забирают 
сегмент дешёвой 
мебели для первичного 
заселения дома 

Средний: 
размывает 
ценность 
среднего бренда 

Превращение 
стандартных позиций в 
обезличенный товар без 
бренд-премии 

 

Каждая из этих позиций уже сегодня действует на типичную мебельную фабрику. 
Большинство не отражены в управленческой отчётности — это и есть скрытые потери. В 
разделе 14 они собраны в отдельную карту. 

 



10. Конфликт индустрии 
Любой структурный сдвиг создаёт конфликт между игроками с разной экономикой. В 
загородном мебельном рынке этот конфликт уже идёт, и от того, кто в нём победит, 
зависит, где будет находиться маржа в 2027–2030 годах. 

Главный конфликт 

Формулировка 
Конфликт идёт между мебельщиком как розничным поставщиком готового товара и 
девелопером/prefab-заводом, претендующим на интерьерную маржу как часть своего 
комплексного продукта «дом под ключ». Это не конкуренция за клиента — это борьба 
за то, кто определит спецификацию мебели и зафиксирует за собой львиную долю 
интерьерной маржи. 

Почему конфликт возник именно сейчас 
•​ Эскроу-режим в ИЖС переводит подрядный рынок на профессиональный 

девелопмент. У крупных девелоперов появляются ресурсы и интерес к 
комплексному предложению. 

•​ Prefab-производство индустриализуется. Мебельные капсулы можно собирать 
прямо на заводском конвейере, исключая логистику «последней мили» и 
розничного посредника. 

•​ Личный бюджет клиента не покрывает меблировку «после стройки». Это создаёт 
спрос на финансирование меблировки внутри ДКП дома, что технически возможно 
только при участии девелопера и банка, а не розничного мебельного салона. 

•​ Архитектурные и дизайнерские бюро берут на себя функцию интерьерных 
интеграторов и получают возможность контролировать спецификацию. 

Кто участвует 
•​ Мебельные фабрики — пытаются удержать классическую розничную модель. 

•​ Девелоперы коттеджных посёлков — внедряют меблировку в продукт. 

•​ Prefab-производители — собирают мебель в заводском цикле. 

•​ Архитекторы и дизайнеры — претендуют на роль интегратора и контролёра 
спецификации. 

•​ Банки — через эскроу и потенциально через ипотеку с меблировкой. 

•​ Маркетплейсы — забирают сегмент дешёвой быстрой мебели. 

Кто выигрывает в 2026–2030 годах 



Связка «девелопер коттеджного посёлка + prefab-производитель + банк» — потому что 
она контролирует все три ключевых ресурса одновременно: землю и проект дома, 
заводской цикл сборки и кредитный продукт. Мебельщик, не интегрированный в эту связку, 
остаётся розничным поставщиком на остаточный бюджет клиента. 

Кто теряет 
Классическая розничная мебельная фабрика среднего сегмента, работающая через 
салон, без BIM-интеграции и без партнёрств с девелоперами и prefab-заводами. Её маржа 
сжимается с двух сторон: сверху давят дизайнерские комиссии, снизу — маркетплейсы. 

Что это меняет 
Мебельщик не может больше быть просто «поставщиком мебели». Для удержания маржи 
он должен встать на одну из четырёх позиций: стать OEM-партнёром prefab-завода, стать 
партнёром девелопера в пакетной программе, стать «интегратором интерьера» сам, или 
сохранить узкую премиум-нишу через архитекторов. Каждая из этих позиций требует 
разной операционной модели и разных инвестиций. Промежуточная стратегия — 
«немного по всем направлениям» — в условиях этого конфликта проигрывает. 

 



11. Центр контроля 
Центр контроля — это игрок, без согласия которого рынок не работает. Не самый крупный, 
не самый известный, не самый прибыльный — а тот, через кого проходит главный поток 
решений и денег. В загородном мебельном рынке таких претендентов несколько, и 
каждый контролирует свой ресурс. 

Претендент на 
контроль 

Что контролирует Почему может выиграть Ограничения 

Девелопер 
коттеджного 
посёлка 

Земельный фонд 
посёлка, генплан, 
доступ на 
территорию, договор 
купли-продажи дома 

Может включить мебель 
в стоимость дома и 
финансировать её внутри 
кредитного лимита; 
контролирует клиента с 
момента покупки участка 

Высокая 
капиталоёмкость; 
зависимость от 
продаваемости 
посёлка; нужна 
экспертиза в 
интерьерах 

Prefab-производи
тель 

Конструкторская 
документация дома, 
заводской цикл 
сборки, поставка 
готового модуля 

Может ставить 
мебельщика в 
OEM-позицию с 
фиксированной маржой; 
снимает риск «последней 
мили» 

В СНГ доля prefab 
пока низкая (менее 
5–7%); рост ограничен 
инвестициями в 
заводы 

Архитектор / 
архитектурное 
бюро 

Объёмно-планировоч
ные решения, 
геометрия 
помещений, 
спецификация 
материалов и 
мебели 

Принимает решения за 
клиента; задаёт жёсткие 
рамки, под которые 
подбирается мебель 

Высокая 
фрагментированность 
рынка архитекторов; 
нет одной точки входа 

Дизайнер 
интерьера 

Цветовая гамма, 
спецификация 
конкретных брендов, 
эмоциональный 
контакт с заказчиком 

Может заблокировать 
выбор фабрики; забирает 
10–20% комиссии 

Действует 
постпроектно; не 
контролирует 
начальные этапы 
стройки 

Банк Эскроу-счета, 
аккредитация 
подрядчиков, 
потенциальный 
кредит на 
меблировку 

Регулирует доступ 
подрядчиков на рынок; 
может ввести программу 
целевого кредитования 
интерьеров 

В России Минстрой 
отказался от закона об 
обязательном 
включении меблировки 
в ипотеку; 
политическая 
зависимость 



Претендент на 
контроль 

Что контролирует Почему может выиграть Ограничения 

Комплектатор 
(сервис «дом под 
ключ») 

Единая точка входа 
клиента, упаковка 
всего пакета 
(коробка + отделка + 
интерьер + сервис) 

Решает главную боль 
клиента — минимизация 
количества контрагентов 

Молодой формат; 
экономика сборки 
услуги пока не 
отработана 

Мебельная 
фабрика-интегра
тор 

Может стать самим 
комплектатором, 
если выстраивает 
экосистему 
партнёрств 

Сохраняет розничную 
маржу, перехватывая 
интерьерную функцию 

Требует кардинально 
другой операционной 
модели; редко удаётся 
традиционным 
фабрикам 

Маркетплейс Трафик, поисковые 
алгоритмы, дешёвая 
стандартная 
логистика 

Доминирует в сегменте 
дешёвой мебели для 
первичного заселения 

Не работает в 
премиум; не 
контролирует сложные 
кастомные заказы 

 

Главный вывод 

Центр контроля в 2026–2030 годах 
Центр контроля рынка загородных интерьеров смещается к связке «девелопер 
коттеджного посёлка + prefab-производитель + банк». Эта связка контролирует три 
ключевых ресурса одновременно: землю и проект дома (девелопер), заводской цикл 
сборки модулей и мебели (prefab), финансирование сделки и потенциально 
меблировки (банк). Архитекторы и дизайнеры — сильные локальные центры 
контроля в премиум-сегменте, но не системно. Маркетплейсы — центр контроля в 
нижнем сегменте быстрой замены. Классическая мебельная фабрика сама центром 
контроля не становится, если не выстраивает собственную экосистему. 

Это не означает, что фабрика обречена. Это означает, что для удержания маржи фабрика 
должна либо интегрироваться в связку «девелопер + prefab + банк», либо выстроить свою 
собственную позицию контроля через комплектацию, BIM-интеграцию или эксклюзивные 
альянсы с архитекторами. Третьего пути в этой геометрии нет. 

 



12. Поведенческий сдвиг 
За структурными изменениями стоит изменение поведения людей и компаний. Поведение 
объясняется через экономику: люди меняют действия, когда меняется их экономический 
интерес. 

Поведение конечного клиента 
Клиент перестал покупать «мебель» — он покупает сценарий жизни. Семья 35–55 лет с 
детьми выбирает не отдельный шкаф, а решение для гардеробной, которая встроена в 
общую логику дома. Не отдельную кухню, а кухню-гостиную с островом, под 
определённый стиль семейного питания. Не диван для гостиной, а сценарий вечера — 
диван плюс свет плюс встроенный экран плюс акустика. 

Это означает, что выигрывает не тот, кто продаёт лучший шкаф, а тот, кто понимает, как 
клиент собирается жить в этом доме, и предлагает соответствующий комплект. Фабрика, 
которая продаёт «единицу товара», начинает терять клиента, как только клиент попадает 
в руки дизайнера, говорящего на языке сценариев. 

Поведение покупателя загородного дома 
Главное изменение: бюджет на стройку перерасходуется на 20–40%. Это не исключение, 
а правило. Соответственно, к моменту мебельного заказа клиент находится в дефиците 
денег и времени. Из этого вытекают два устойчивых паттерна. 

Первый — поэтапное освоение. Клиент покупает в первую волну кухню, мебель для 
спальни и санузла. Гардеробные, детские, кабинет, террасу — откладывает на 1–3 года. 
Фабрика, которая работает только с первой волной, теряет 50–60% потенциального 
жизненного цикла клиента. 

Второй — временные компромиссы. Клиент покупает дешёвую мебель на маркетплейсе 
«на первое время», планируя замену через 2–3 года. Часть этих замен потом 
действительно происходит, но к этому моменту клиент уже привык к маркетплейсу и не 
обязательно вернётся к классической фабрике. 

Поведение девелопера 
Эскроу-режим лишил девелопера бесплатного оборотного капитала. Покупатель платит в 
банк, а девелопер получает деньги только после ввода дома в эксплуатацию. Это создаёт 
сильный стимул к ускорению цикла и к максимизации маржи на каждом проекте. 

Отсюда — рост интереса к продаже домов с полной отделкой и меблировкой. Включение 
мебели в общий пакет не «бонус для клиента», а способ для девелопера получить 
дополнительную маржу 5–10% на проекте и одновременно ускорить продажу (готовый 
дом продаётся быстрее, чем коробка). 



Поведение архитектора и дизайнера 
Загородный проект сложнее квартирного: больше зон, больше инженерии, больше 
функциональных требований. Гонорар архитектора растёт, и одновременно растёт его 
рычаг влияния. Дизайнер интерьера в премиум-сегменте превращается из исполнителя в 
интерьерного интегратора и претендует на 15–20% комиссии с каждого мебельного 
бренда, которому даёт спецификацию. 

Для фабрики это значит: невыплата комиссии = выпадение из спецификации. Это не 
моральный выбор, а структурное правило новой модели. Вопрос не «платить или не 
платить», а «как встроить эту комиссию в свою экономику без потери маржи». 

Поведение поставщика материалов 
Производители плитных материалов и фурнитуры переориентируются на новые 
требования: тонкие сверхпрочные плиты высокой плотности для prefab, 
низкоэмиссионные смолы для соответствия экологическим стандартам, влагостойкие 
плиты для технических зон и outdoor. Кто не переходит — теряет долю на растущем 
сегменте. 

Поведение инвестора 
Инвестор в загородной недвижимости (доходные дома, глэмпинги) ведёт себя радикально 
иначе, чем семейный покупатель. Ему нужна максимально быстрая упаковка готового 
продукта, износостойкая антивандальная мебель, минимизация ROI-цикла. Это требует 
совсем другой продуктовой матрицы, чем для семьи. Фабрика, путающая эти два 
сегмента, проигрывает в обоих. 

 



13. Экономика 
Раздел отвечает на вопрос: что отличает устойчивую экономическую модель загородного 
мебельного бизнеса от слабой. Это не точный финансовый прогноз, а структурное 
сопоставление двух моделей. 

Сопоставление двух моделей 

Параметр Слабая модель (квартирная 
розница в загородный сегмент) 

Устойчивая модель 
(специализированная 
загородная) 

Средний чек на 
семью 

150–450 тыс. руб. (одна–две 
комнаты) 

1,5–4 млн руб. (вся семья за 24–36 
месяцев через несколько волн) 

Маржинальность 
чистая 

5–12% после рекламаций, 
логистики и комиссий 

15–22% за счёт пакетной экономики 
и долгого жизненного цикла 
клиента 

Зависимость от 
ценовой 
конкуренции 

Высокая: клиент сравнивает на 
маркетплейсе 

Низкая: клиент привязан к проекту 
и партнёрской цепочке 

Логистические 
издержки в чеке 

15–20% по факту (плановых 4–6%) 8–10% за счёт партии в посёлок 
или OEM-конвейера 

Рекламации До 25% заказов в зоне риска До 5–8% за счёт инженерной 
согласованности с 
архитектором/prefab 

Замораживание 
оборотного 
капитала 

30–40% от стоимости заказа на 1–6 
месяцев 

Минимальное: оплата по графику 
девелопера или закрытие при 
отгрузке на конвейер 

Контроль над 
клиентом 

Низкий: клиент уходит после 
первой покупки 

Высокий: CRM удерживает клиента 
24–36 месяцев 

Источник 
повторных продаж 

Случайный (если клиент сам 
вспомнит) 

Системный: 2-я волна через 6–12 
мес., 3-я через 18–24 мес. 

Срок окупаемости 
инвестиций 

Не возвращается: оборотный 
капитал съедает прибыль 

12–18 месяцев на пакетные 
программы и OEM-контракты 

 

Расчётный пример (модельный) 
Условная фабрика с годовой выручкой 500 млн руб., работающая по слабой модели на 
30% загородных заказов и 70% квартирных. Загородный сегмент даёт 150 млн руб. 



выручки. По слабой модели чистая операционная маржа на этом сегменте около 8% — то 
есть 12 млн руб. чистой прибыли в год. 

Та же фабрика, перешедшая на устойчивую модель: средний чек на загородную семью 
вырастает с 350 тыс. руб. (одна покупка) до 1,8 млн руб. (три волны за 24 месяца). 
Логистические и рекламационные издержки снижаются с 20% до 10%. Чистая 
операционная маржа на загородных заказах поднимается до 17–18%. На том же объёме 
продаж в загородный сегмент чистая прибыль увеличивается с 12 до 27 млн руб. в год. 

Это модельный расчёт, иллюстрирующий направление, а не точный прогноз. Реальные 
цифры зависят от типа продукции фабрики, региона, доли импортных компонентов и 
качества внедрения CRM. Но направление — однозначное: при том же объёме 
физических заказов перестройка операционной модели даёт двукратный рост маржи. 

Главный экономический принцип 

Что важно понять 
Загородный заказ — это не «больший чек», это «другой жизненный цикл клиента». 
Семья, купившая дом, остаётся «мебельным клиентом» на 24–36 месяцев и даёт 
фабрике 3–4 волны заказов. Фабрика, способная эту последовательность увидеть и 
обслужить, зарабатывает в 2–3 раза больше с той же семьи. Фабрика, которая видит 
только первую сделку, отдаёт остальные деньги маркетплейсам и конкурентам. 

 



14. Карта скрытых потерь 
Скрытые потери — это деньги, которые фабрика не получает или теряет, не видя этого в 
управленческой отчётности. Они не отражаются как «убыток», а просачиваются через 
косвенные статьи. Ниже — карта таких мест применительно к загородному сегменту. 

Игрок Где теряет деньги Почему Как снизить потери 

Мебельная 
фабрика 
среднего 
сегмента 

Логистика «последней 
мили»: фактические 
затраты в 3–5 раз 
выше плановых 

Удалённость 
посёлков, бездорожье, 
ограничения по 
высоте ворот, ручной 
перенос 

Выделенная 
пригородная логистика, 
партии по посёлкам, 
OEM-сборка на заводе 
prefab 

Мебельная 
фабрика 

Рекламации из-за 
усадки и ошибок 
строителей: до 25% 
заказов в зоне риска 

Усадка деревянных 
домов 5–7% на этаж, 
ошибки с уровнями 
полов, перенос 
розеток 

Двусторонние акты 
разграничения 
ответственности, 
скользящие крепления, 
увеличенные зазоры 

Мебельная 
фабрика 

Замораживание 
оборотного капитала: 
30–40% от стоимости 
заказа на 1–6 месяцев 

Неготовность 
инженерии к моменту 
сборки; долгое 
хранение готовой 
мебели в 
недостроенных домах 

График оплат, 
привязанный к этапам 
стройки, а не к графику 
фабрики 

Мебельная 
фабрика 

Утечка повторных 
продаж: до 60% 
жизненного цикла 
клиента 

Нет CRM по длинному 
циклу; клиент через 
1–2 года уходит к 
другому поставщику 

Систематическая работа 
с клиентом через 6, 12, 
24 месяца; сохранение 
спецификаций проекта 

Мебельная 
фабрика 

Ручное 
проектирование 
нестандартных 
модулей 

Нет параметрических 
библиотек; 
конструкторы делают 
каждый шкаф заново 

Инвестиции в 
параметрическое ПО и 
CNC-ready библиотеки 
модулей 

Мебельная 
фабрика 

Полная замена 
outdoor-мебели по 
гарантии в течение 
первого сезона 

Попытка делать 
уличную мебель из 
стандартных 
ЛДСП/МДФ 

Отдельная 
outdoor-линейка с 
реальной гарантией по 
UV и влагостойкости 

Мебельная 
фабрика 
премиум-сегмент
а 

Невключение в 
архитектурную 
спецификацию для 
премиум-объектов 

Нет связей с 
архитектурными бюро; 
нет BIM-библиотек 
продукции 

Партнёрство с 3–5 
ключевыми 
архитектурными бюро 
региона, BIM-интеграция 

Производитель 
материалов 

Доля в 
prefab-сегменте 

Не выпускает тонкие 
сверхпрочные плиты 

Переориентация линий 
на специализированные 



Игрок Где теряет деньги Почему Как снизить потери 

занимается 
европейскими/азиатск
ими поставщиками 

высокой плотности 
под требования prefab 

материалы для 
модульного 
домостроения 

Девелопер 
коттеджного 
посёлка 

Не получает 
интерьерную маржу 

Не включает мебель в 
продукт «дом под 
ключ» 

Партнёрство с 
одной–двумя фабриками 
на пакетные программы 
внутри ДКП 

Архитектор / 
дизайнер 

Не получает 
комиссионный доход с 
мебельных брендов 

Не выстроена система 
спецификации и 
работы с фабриками 

Прозрачная партнёрская 
модель с 
фабриками-партнёрами 
региона 

 

Каждый пункт этой карты — отдельный управленческий приоритет. Невозможно решить 
все одновременно. Реалистичная стратегия — выбрать 3–4 пункта, которые в текущей 
структуре фабрики дают максимальный объём скрытых потерь, и запустить системную 
работу по их устранению. 

 



15. Карта рисков и возможностей 
Карта собирает внешние факторы среды и оценивает каждый по четырём параметрам: 
вероятность, влияние, горизонт, уровень контроля со стороны мебельщика. Оценки 
качественные (низкая/средняя/высокая), без ложной точности. 

Фактор Тип Вероят
ность 

Влиян
ие 

Горизо
нт 

Контро
ль 

Кто затронут 

Сохранение жёсткой 
ДКП и высоких 
ставок 

Риск Высокая Высоко
е 

0–12 
мес 

Низкий Все игроки 
рынка 

Сворачивание 
льготной ипотеки на 
ИЖС 

Риск Средняя Высоко
е 

0–12 
мес 

Низкий Девелоперы, 
мебельщики 
массового 
сегмента 

Эскроу-режим в ИЖС Риск/Возм
ожность 

Реализо
вано 

Высоко
е 

Уже 
действу
ет 

Средни
й 

Подрядчики, 
девелоперы, 
банки 

Рост стоимости 
стройматериалов 

Риск Высокая Средне
е 

0–12 
мес 

Низкий Покупатели 
ИЖС, 
девелоперы 

Дефицит 
квалифицированных 
рабочих 

Риск Высокая Высоко
е 

12–36 
мес 

Средни
й 

Все 
строительные 
и мебельные 
подрядчики 

Рост prefab-сегмента Возможно
сть 

Высокая Высоко
е 

12–36 
мес 

Средни
й 

Prefab-заводы
, 
мебельщики-
OEM 

Развитие коттеджных 
посёлков с единым 
девелопером 

Возможно
сть 

Высокая Высоко
е 

12–36 
мес 

Высоки
й 

Девелоперы, 
фабрики-парт
нёры 

Рост 
outdoor-сегмента 

Возможно
сть 

Высокая Средне
е 

0–24 
мес 

Высоки
й 

Outdoor-брен
ды, 
мебельщики 

Рост спроса на 
хранение и 
технические зоны 

Возможно
сть 

Высокая Средне
е 

0–24 
мес 

Высоки
й 

Мебельщики 
со 
специализиро
ванными 
линейками 



Фактор Тип Вероят
ность 

Влиян
ие 

Горизо
нт 

Контро
ль 

Кто затронут 

Логистика 
«последней мили» в 
посёлки 

Риск Высокая Высоко
е 

Постоян
ный 

Средни
й 

Все 
мебельщики, 
работающие 
за городом 

Сезонность 
загородных заказов 

Риск Высокая Средне
е 

Постоян
ный 

Средни
й 

Мебельщики 
без 
диверсифика
ции портфеля 

Конкуренция 
маркетплейсов в 
малых формах 

Риск Высокая Средне
е 

0–24 
мес 

Низкий Мебельщики 
массового 
сегмента 

Появление 
домокомплектов с 
мебелью 

Возможно
сть 

Средняя Высоко
е 

12–36 
мес 

Средни
й 

Prefab-заводы 
и 
фабрики-OEM 

Включение 
меблировки в 
ипотеку (в 
перспективе) 

Возможно
сть 

Низкая Высоко
е 

24+ мес Низкий Банки, 
девелоперы, 
мебельщики 

Заморозка 
интерьеров при 
стресс-сценарии 

Риск Средняя Высоко
е 

12–24 
мес 

Низкий Все 
мебельщики 
массового 
сегмента 

Ужесточение 
экологических 
стандартов плит 

Риск/Возм
ожность 

Высокая Средне
е 

24+ мес Низкий Производител
и материалов 

 

Что важно увидеть в карте: значительная часть высоковлияющих факторов имеет средний 
или высокий уровень контроля со стороны мебельщика. Это означает, что многое из того, 
что выглядит как «макроэкономическое давление», на самом деле находится в зоне 
управленческих решений конкретной фабрики (партнёрства, продуктовая матрица, 
операционная модель). Только небольшая часть факторов — ставка, ипотечная политика, 
экологические стандарты — действительно неуправляема и требует адаптации, а не 
противодействия. 

 



16. Сценарии 2026–2035 
Три сценария — базовый, ускоренный, кризисный. Для каждого — что запускает, кто 
выигрывает, кто проигрывает, какие решения нужно готовить заранее, какие ранние 
сигналы отслеживать. 

Сценарий 1. Базовый (вероятность 55–65%) 
Что запускает: умеренное снижение ключевых ставок к 2027–2028 годам, продление 
льготных ипотечных программ на ИЖС в ограниченных объёмах, стабилизация рубля. 
Объём ввода ИЖС растёт на 1–3% в год, доля в общем вводе остаётся на уровне 58–62%. 
Эскроу-режим консолидирует подрядный рынок. Prefab растёт умеренно (доля 5–10% от 
ввода ИЖС к 2030 году). 

Кто выигрывает: фабрики, перестроившие операционную модель под загородный сегмент; 
крупные девелоперы коттеджных посёлков; outdoor-бренды; локальные производители 
материалов; prefab-производители первого эшелона. 

Кто проигрывает: фабрики, оставшиеся в квартирной операционной модели; малые 
региональные производители без партнёрств; импортёры готовой европейской мебели. 

Решения, которые нужно готовить: разделение продуктовой матрицы, партнёрства с 1–2 
ключевыми девелоперами, выделенная пригородная логистика, CRM по длинному циклу 
клиента. 

Ранние сигналы: динамика выдачи ипотеки на ИЖС, объём сделок с земельными 
участками, загрузка prefab-заводов. 

Сценарий 2. Ускоренный (вероятность 15–20%) 
Что запускает: резкое снижение ставок к концу 2027 года, расширение льготной ипотеки 
на ИЖС, законодательное включение меблировки в ипотечный кредит, государственная 
программа поддержки prefab-домостроения, инфраструктурные инвестиции в пригороды. 
Доля prefab в ИЖС достигает 20–30% к 2032 году. Меблировка перестаёт быть 
«остаточной» статьёй и входит в кредитный продукт. 

Кто выигрывает: prefab-заводы и их OEM-партнёры; фабрики с системным 
B2B-портфелем; банки с целевыми кредитными продуктами; девелоперы с пакетной 
экономикой; outdoor-бренды на пике спроса. 

Кто проигрывает: розничные мебельные сети без B2B-канала; малые архитектурные бюро 
без связки с крупными девелоперами; традиционная корпусная мебель без параметрики. 

Решения, которые нужно готовить: подписание OEM-контрактов с prefab-заводами 
заранее, инвестиции в автоматизированное производство, аккредитация в банковских 
ипотечных программах с мебельной компонентой. 



Ранние сигналы: появление законодательных инициатив по включению меблировки в 
ипотеку, рост объёма инвестиций в prefab-заводы, появление государственных программ 
финансирования модульного домостроения. 

Сценарий 3. Кризисный (вероятность 15–25%) 
Что запускает: длительное сохранение высоких ставок (выше 18–20%), сворачивание 
льготных ипотечных программ, инфляция стройматериалов выше 15% в год, 
логистический кризис с импортом фурнитуры, регуляторное ужесточение по эскроу. 
Падение ввода ИЖС на 12–18% в год к 2027–2028 годам. Массовая заморозка проектов 
на этапе «коробка без отделки». 

Кто выигрывает: ультрабюджетный сегмент мебели; маркетплейсы (клиенты выбирают 
дешёвые временные решения); поставщики БУ-мебели и аренды; немногие фабрики с 
программами беспроцентных рассрочек. 

Кто проигрывает: средний сегмент мебельных фабрик; малые девелоперы; премиальные 
мебельные бренды; outdoor-сегмент; prefab-производители без господдержки. 

Решения, которые нужно готовить: сокращение оборотного капитала, переход на короткие 
циклы заказа, программы рассрочки, диверсификация на коммерческую (доходную) 
недвижимость и глэмпинг. 

Ранние сигналы: падение выдачи ипотеки на ИЖС более чем на 15% за два квартала 
подряд, падение PMI строительства ниже 50 пунктов, рост остатков готовой мебели на 
складах фабрик. 

Что общего у всех трёх сценариев 
Структурное доминирование ИЖС над МКД в общем вводе жилья сохраняется во всех 
трёх сценариях. Различается скорость и качество роста, но не направление. Это означает, 
что инвестиции в загородную операционную модель оправданы при любом сценарии — 
меняется лишь сложность реализации и срок окупаемости. 

 



17. Давление на решения 
Раздел сформулирован не как «рекомендации», а как последствия бездействия. Для 
каждого ключевого игрока — что будет, если он не примет решение в горизонте 12–24 
месяцев. 

Собственник мебельной фабрики 

Если фабрика не разделит продуктовую матрицу на квартирную и загородную в 2026 
году, она продолжит тащить загородные заказы по квартирной операционной модели. 
Это означает: 25% рекламаций, 20% логистических издержек, замораживание 
капитала на 1–6 месяцев и реальную маржу 5–12% вместо плановых 15–20%. Через 
24 месяца такая фабрика теряет конкурентоспособность не из-за рынка, а из-за 
внутренней структуры. 

Если фабрика не войдёт в проектную цепочку до этапа отделки — через партнёрство 
с одним–двумя ключевыми девелоперами, prefab-заводом или архитектурным бюро 
— она навсегда останется поставщиком последней мили на остаточный бюджет 
клиента. Маркетинговые затраты на привлечение каждого нового клиента в таком 
сценарии растут на 30–40% год к году. 

Если фабрика не построит CRM по длинному циклу клиента (24–36 месяцев), она 
будет продавать одну волну (кухня + спальня) и терять три остальных (гардеробная, 
кабинет, детская, outdoor). Это эквивалентно потере 50–60% потенциальной выручки 
с каждой загородной семьи. Через 24 месяца такая фабрика конкурирует с 
маркетплейсами, на которые ушла её недозаработанная вторая волна. 

Производитель материалов 

Если производитель плитных материалов не освоит выпуск тонких сверхпрочных 
плит высокой плотности и низкоэмиссионных смол, он не войдёт в prefab-цепочку. 
Prefab-заводы — растущий сегмент с предсказуемой загрузкой, и они выберут 
поставщиков, способных пройти их инженерные требования. Альтернатива — 
конкуренция с европейскими и китайскими поставщиками за остаточный сегмент 
мебельных фабрик среднего класса. 

Если производитель не выпустит влагостойкие плиты для технических зон и outdoor, 
он упустит сегмент с маржой выше средней по рынку. Через 24 месяца этот сегмент 
займут импорт и локальные специализированные игроки. 



Девелопер коттеджного посёлка 

Если девелопер продаёт только «коробку» дома без отделки и меблировки, он 
остаётся с маржой 10–15%. Конкуренты, перешедшие на продажу «дома под ключ» с 
включением мебели в ДКП, получают маржу 20–30% и одновременно продают дома 
быстрее. Через 12–18 месяцев девелопер без пакетного предложения проигрывает в 
скорости продаж и теряет долю рынка. 

Если девелопер не подпишет партнёрство с одной–двумя мебельными фабриками на 
пакетную программу, он либо будет вынужден строить интерьерную компетенцию 
внутри собственной структуры (дорого и медленно), либо потеряет интерьерную 
маржу полностью. 

Архитектор / дизайнер 

Если архитектор не создаёт BIM-модели объектов с интегрированной мебельной 
спецификацией, он отдаёт контроль над спецификацией обратно фабрикам или 
маркетплейсам. Это означает потерю комиссионного дохода в 10–15% от стоимости 
мебели — существенной добавки к проектному гонорару. 

Если дизайнер интерьера не научится работать со сложными загородными 
сценариями (технические зоны, инженерия, outdoor), он останется в нише квартирных 
проектов, которая сжимается на 8–12% в год. Загородный премиум-сегмент — 
главный источник роста для дизайнеров на горизонте 5 лет. 

Дистрибьютор / интегратор 

Если дистрибьютор фурнитуры и комплектующих не переориентирует склад под 
потребности prefab-заводов и специализированных загородных линеек, он останется 
в сегменте квартирной розницы с маржой ниже среднего по рынку. Прибыльные 
клиенты в загородном сегменте требуют другого ассортимента и иной логистики 
поставки. 

Инвестор 

Если инвестор в загородной недвижимости (доходные дома, глэмпинги, посёлки под 
аренду) не вкладывает в антивандальные интерьерные капсулы заводского качества, 



он получает повышенные расходы на замену мебели и сокращение жизненного цикла 
объекта. Это съедает 15–25% годовой доходности проекта. 

Если инвестор смотрит на ИЖС только как на строительный рынок, он упускает 
4–5-летний цикл оснащения, сервиса и повторных продаж. Реальная экономика 
проекта формируется не за полгода стройки, а за 24–36 месяцев освоения дома и 
последующего обслуживания. 

Ритейл / оператор пространства 

Если ритейлер мебели не выстраивает партнёрства с девелоперами коттеджных 
посёлков и архитекторами, он остаётся в позиции последней мили с компрессией 
маржи. Через 12–24 месяца главный поток загородных клиентов идёт мимо 
классических салонов — через дизайнеров, девелоперов и prefab-производителей. 

Банк / финансовая организация 

Если банк не разработает программу целевого кредитования меблировки в составе 
ипотеки на ИЖС, он упустит окно для роста кредитного портфеля на 15–25% за 3–5 
лет. Покупатели частных домов имеют системный дефицит бюджета на меблировку, и 
банк, первым предложивший продукт «ипотека на дом + меблировка под низкую 
ставку», получит значимое конкурентное преимущество. 

 



18. Что делать в ближайшие 12 месяцев 
Это не общие рекомендации, а неизбежные действия, без которых описанные риски 
реализуются в финансовом результате фабрики в 2026–2027 годах. 

Решение Для кого Зачем Что будет, если не 
сделать 

Разделить 
продуктовую 
матрицу на 
квартирную и 
загородную линейки 

Все мебельные 
фабрики 

Загородный заказ 
требует другой 
геометрии, 
материалов, 
фурнитуры и 
операционной модели 

Загородные заказы 
будут идти по 
квартирной 
операционке: маржа 
сжимается до 5–12% 

Создать 
выделенную 
пригородную 
логистику и 
сборочные бригады 

Все мебельные 
фабрики со 
значительной 
долей загородных 
заказов 

«Последняя миля» в 
посёлки требует другой 
техники, другой 
квалификации и других 
нормативов 

Перерасход логистики 
150–300% от плана; 
срыв сроков; рост 
рекламаций 

Подписать 
партнёрство с 
одним–двумя 
ключевыми 
девелоперами или 
prefab-заводами 
региона 

Мебельные 
фабрики, 
ориентированные 
на средний и 
массовый сегмент 

Гарантированный 
B2B-поток, снижение 
CAC, защита от 
ценовой конкуренции с 
маркетплейсами 

Останется только 
розничный поток с 
маркетинговыми 
затратами, растущими 
на 30–40% в год 

Запустить 
outdoor-линейку с 
реальной гарантией 

Фабрики со 
средним и 
премиум-сегментом 

Outdoor — самый 
высокомаржинальный 
из растущих сегментов 
(25–40%) с низкой 
конкуренцией 

Сегмент займут 
импортные бренды и 
специализированные 
локальные игроки 

Разработать 
линейку для 
технических зон 
(постирочные, 
гардеробные, 
гаражи) 

Фабрики корпусной 
мебели 

Низкая конкуренция, 
высокая удельная 
стоимость решения, 
сильная привязка к 
проекту дома 

Потеря 15–25% 
потенциального чека 
на каждом загородном 
заказе 

Внедрить CRM по 
длинному циклу 
клиента (24–36 
месяцев) 

Все мебельные 
фабрики, 
работающие с 
загородным 
сегментом 

Загородный клиент 
даёт 3–4 волны 
заказов; без CRM 
фабрика теряет 
50–60% LTV 

Вторая и третья волны 
заказов уходят к 
маркетплейсам и 
конкурентам 

Создать 
параметрические 

Фабрики, 
ориентированные 

Снижение сроков 
проектирования на 

Потеря премиальных 
загородных заказов в 



Решение Для кого Зачем Что будет, если не 
сделать 

библиотеки и 
BIM-модели мебели 

на премиум и 
индивидуальный 
загородный сегмент 

60–70%, защита от 
выпадения из 
архитектурной 
спецификации 

пользу импорта и 
фабрик с 
BIM-интеграцией 

 

Семь действий — это максимум, который реалистично запустить в 12 месяцев. 
Большинство фабрик не должны браться за все. Реалистичный план — выбрать 3–4 
пункта, наиболее критичных для текущего профиля фабрики, и довести их до результата 
за 2026 год. 

 



19. Финальные выводы 
Пять ключевых выводов 

17.​ИЖС в СНГ — это структурный сдвиг, а не циклический всплеск. Доля частных 
домов в общем вводе жилья (59% в России, 62% в Беларуси) сохранится во всех 
трёх сценариях ближайших 10 лет. Мебельная индустрия не может больше 
относиться к загородному сегменту как ко вторичному. 

18.​Загородный заказ повышает чек в 4–6 раз, но требует другой операционной 
модели. Попытка работать по квартирной модели приводит к сжатию маржи с 
15–25% до 5–12% за счёт скрытых издержек, не отражённых в стандартной 
отчётности. 

19.​Центр контроля рынка смещается к связке «девелопер коттеджного посёлка + 
prefab-производитель + банк». Эта связка контролирует землю, заводской цикл и 
финансовый поток. Мебельщик, не интегрированный в эту связку, остаётся 
розничным поставщиком на остаточный бюджет. 

20.​Главный экономический ресурс в новой модели — не объём, а длинный жизненный 
цикл клиента. Семья даёт 3–4 волны мебельного заказа за 24–36 месяцев. 
Фабрика, способная этот цикл увидеть и обслужить, удваивает маржу при том же 
объёме физических заказов. 

21.​Выигрывает не тот, кто продаёт мебель, а тот, кто продаёт сценарий жизни в доме и 
встроен в цепочку «дом — отделка — интерьер — сервис». Это требует либо 
собственной интеграционной модели, либо OEM-партнёрства с теми, кто эту 
экосистему строит. 

Три главных риска 
22.​Стресс-сценарий: сохранение высоких ставок и сворачивание льготной ипотеки 

приводят к массовой заморозке проектов на этапе «коробка без отделки». 
Мебельный заказ откладывается на неопределённый срок. 

23.​Захват интерьерной маржи: девелоперы и prefab-заводы переводят мебельщиков в 
OEM-позицию с маржой 5–8%. Это стабильный, но низкоприбыльный канал. 

24.​Внутреннее отставание: фабрика, не перестроившая операционную модель под 
загородный сегмент, теряет конкурентоспособность из-за внутренних процессов, а 
не из-за внешнего рынка. 

Три главные возможности 
25.​OEM-партнёрство с prefab-заводами — растущий B2B-канал с предсказуемой 

загрузкой. 

26.​Outdoor и техническая зона — высокомаржинальные сегменты с низкой внутренней 
конкуренцией и кратким окном для входа. 

27.​Удлинение жизненного цикла клиента — мгновенный двукратный рост маржи на 
том же объёме без капитальных инвестиций. 



Три неизбежных решения 
28.​Разделить продуктовую матрицу на квартирную и загородную линейки с отдельной 

операционной моделью. 

29.​Войти в проектную цепочку до этапа отделки через партнёрство с девелопером, 
prefab-заводом или архитектурным бюро. 

30.​Построить CRM по длинному циклу клиента (24–36 месяцев) и систему повторных 
продаж. 

 

Главный тезис 
Мебельная индустрия СНГ перестаёт быть «розницей с расширенным каталогом» и 
становится частью экосистемы загородной жизни. Тот, кто эту экосистему собирает, 
забирает контроль и маржу. Тот, кто продолжает продавать «единицу товара», 
уступает позиции девелоперам, prefab-заводам и связкам с банком — независимо от 
качества своей мебели. 

 



Методология 
Тип исследования: полный синтетический аналитический доклад Valmark Intelligence 
Center, построенный по основной структуре Valmark (разделы 0–19). 

Целевая задача: определить структурный сдвиг рынка ИЖС, объяснить, как этот сдвиг 
меняет цепочку создания стоимости в мебельной индустрии, выявить центр контроля, 
показать перераспределение маржи и сформулировать давление на решения для 
собственников. 

Аналитическая цепочка: макроэкономика жилья → динамика ИЖС → новая структура 
загородного спроса → новые сценарии жизни → экономика заказа → цепочка создания 
стоимости → конфликт игроков → центр контроля → перераспределение маржи → 
скрытые потери → сценарии → давление на решения. 

Двухконтурная модель Global / СНГ. По СНГ используются прямые данные Росстата, 
Белстата и Бюро национальной статистики Казахстана. По европейскому контуру — 
данные Eurostat, Mordor Intelligence, IndexBox, McKinsey, отчёты отраслевых компаний 
(EGGER, Kronospan, Sonae Arauco, Nokera, Binderholz). Там, где открытые российские 
данные слабее (например, по структуре мебельного спроса в зависимости от типа 
загородного дома), используются косвенные показатели, оценки отраслевых игроков и 
экспертная реконструкция — с явной пометкой. 

Горизонт: 2026–2035 годы, с тремя временными контурами — операционный (0–6 
месяцев), среднесрочный (12 месяцев), стратегический (2026–2035). 

Базовый принцип Valmark: структурный сдвиг → деньги → контроль → решения. 
Исследование не описывает рынок, а отвечает на вопрос, что меняется в распределении 
прибыли, кто получает контроль и какие решения собственник больше не может 
откладывать. 

Глоссарий 
В глоссарий включены только термины, реально использованные в этом исследовании. 

Термин Значение 

BIM-проектирование Информационное моделирование здания: цифровая 3D-модель объекта, 
включающая геометрию и спецификации всех компонентов, включая 
мебель 

CAC Стоимость привлечения одного нового клиента; включает все 
маркетинговые и продажные затраты 



Термин Значение 

CRM Система управления отношениями с клиентами; в контексте доклада — 
фиксация этапов жизненного цикла клиента и систематические 
повторные продажи 

DKP / ДКП Договор купли-продажи; в загородном сегменте может включать 
стоимость дома, отделки и встроенной мебели 

Дом.РФ Государственная корпорация в России, отвечающая за развитие 
жилищной сферы, в том числе за инфраструктуру эскроу-счетов в ИЖС 

Эскроу-счёт Специальный банковский счёт, на котором деньги покупателя 
замораживаются до выполнения подрядчиком обязательств по 
строительству; в ИЖС введён ФЗ-187 

ИЖС Индивидуальное жилищное строительство: возведение частного дома на 
земельном участке гражданина или девелопером малоэтажной 
застройки 

LTV Жизненный цикл клиента; суммарная выручка от клиента за всё время 
взаимодействия с компанией 

МКД Многоквартирный дом; альтернативная категория ввода жилья по 
сравнению с ИЖС 

OEM Поставка готовых модулей или комплектующих как часть конечного 
продукта другой компании; в контексте доклада — поставка мебели на 
prefab-завод 

PMI Индекс деловой активности; значение выше 50 пунктов означает рост 
сектора, ниже 50 — сжатие 

PPI Индекс цен производителей; опережающий индикатор инфляции 
потребительских цен 

Prefab / модульный 
дом 

Заводское изготовление готовых модулей дома с последующей сборкой 
на участке 

ROI Возврат инвестиций; срок и объём окупаемости вложений 

Outdoor-мебель Уличная мебель с гарантией по UV-стойкости, влагостойкости и 
температурным перепадам 

Контролёр доступа Игрок, без согласия которого решение не принимается; в контексте 
доклада — тот, кто определяет, попадёт ли фабрика в спецификацию 
проекта 

Цепочка создания 
стоимости 

Последовательность этапов, на которых добавляется ценность к 
конечному продукту; в ИЖС — от покупки земли до сервиса жилого дома 



Термин Значение 

Центр контроля Игрок, контролирующий ключевой ресурс рынка (доступ к клиенту, 
проектное решение, финансирование, спецификацию) 

Скрытые потери Деньги, которые компания недополучает или теряет, не отражая это в 
стандартной управленческой отчётности 

ФЗ-186 / ФЗ-187 Российские федеральные законы 2024–2025 годов, регулирующие 
переход ИЖС на эскроу-счета и кредитование подрядчиков 

HPL-материал Слоистый пластик высокого давления; устойчив к влаге и износу; 
используется для бань, спа и outdoor 

LCA Оценка жизненного цикла продукта; включает экологические показатели 
на всех этапах производства и эксплуатации 

 



Источники 
Список сгруппирован по типу источника. Слабые источники не используются как основа 
сильных тезисов. Где источник служит лишь сигналом, это отражено в основном тексте 
доклада. 

1. Рынок и макроэкономика 
•​ Федеральная служба государственной статистики РФ (Росстат): данные по вводу 

жилья в России 2019–2025 гг. 

•​ Национальный статистический комитет Республики Беларусь (Белстат): данные по 
вводу жилья в Беларуси 2025 — январь–апрель 2026 гг. 

•​ Бюро национальной статистики Республики Казахстан: данные по вводу жилья 
2025 г., региональная разбивка по Астане, Алматы, Шымкенту. 

•​ Финансовый портал Mail.ru: «Жильё вышло в символический плюс. По итогам 2025 
года объёмы ввода жилья прибавили 0,4%». Верификация — май 2026. 

•​ Stroygaz.ru: «На ИЖС пришлось 59% всего объёма построенного в 2025 году 
жилья». Верификация — май 2026. 

•​ Cian.ru: «Доля ИЖС в общем объёме ввода жилья в России выросла до 58%». 
Верификация — май 2026. 

•​ ASER: «Обзор рынка жилой недвижимости Беларуси по итогам 2025 года». 
Верификация — май 2026. 

•​ Officelife.media: «Доля частных домов в строительстве жилья в Беларуси 
превысила 60%». Верификация — май 2026. 

•​ Институт экономических исследований Казахстана: «О состоянии рынка жилья за 
декабрь 2024 г.». 

•​ Kapital.kz, КазТАГ: «В 2025 году в Казахстане увеличили ввод жилья на 5%». 

2. Регулирование и стандарты 
•​ Минстрой РФ: ФЗ-186, ФЗ-187 — нормативные акты по эскроу-счетам в ИЖС, март 

2025. 

•​ ДОМ.РФ: аналитические обзоры по эскроу-счетам в ИЖС, аккредитация подрядных 
организаций. 

•​ Rublbrus.ru: «Эскроу-счета в ИЖС 2026: полная инструкция по ФЗ №187». 

•​ НКПРОМ.РУ: «С 1 марта 2025 года вступил в силу закон об эскроу-счетах для 
ИЖС. Как новый закон повлияет на рынок загородной недвижимости». 

•​ Pravo.by: «Доступное и комфортное жильё для граждан. Государственная 
программа Строительство жилья 2026–2030 годы». 

•​ Самолёт.ru: «Новый законопроект: в ипотеку можно будет включить мебель». 



•​ ДомКлик: «Центробанк предлагает расширить эскроу-счета на всю ипотеку для 
ИЖС». 

3. Отраслевые отчёты 
•​ Mordor Intelligence: «Europe Particle Board Market Share & Size 2031 Outlook» — 

динамика рынка плитных материалов в Европе 2025–2031, CAGR 3,82%. 

•​ IndexBox: «Prefabricated Houses Market To 2035: Growth Fueled by Chronic Global 
Housing Deficit and Affordability Crisis». 

•​ McKinsey: «Modular construction: From projects to products» — рынок модульного 
строительства Европы и США до 2030 г. 

•​ Группа «Деловой Профиль»: «Производство мебели в России — аналитические 
материалы». 

•​ Аскона: «Модные тенденции в дизайне садовой мебели 2025 года» — обзор 
материалов outdoor. 

•​ Дом.ТН.ру: «Рынок ИЖС. Итоги 2025 года и прогнозы на 2026». 

•​ Оkнамедia: «Ввод жилья за январь–апрель 2025, а кризис в строительстве растёт». 

•​ AdIndex: «Структурная трансформация спроса на жильё в 2024–2025 гг.». 

4. Академические и исследовательские публикации 
•​ Электронная библиотека БГУ, А. С. Мундяло, К. В. Енджиевская: «Последняя миля 

логистики: проблемы и решения». 

•​ Benefitlog.ru: «Логистика последней мили: как решить главную проблему доставки в 
городах». 

5. Данные компаний и ассоциаций 
•​ EGGER, Kronospan, Pfleiderer: переход на низкоэмиссионные смолы и плиты с 

пониженным содержанием формальдегида. 

•​ Sonae Arauco: доля рециклинга в производстве плит — 33%. 

•​ Nokera: завод модульных домов в Германии — 30 000 модулей в год. 

•​ Gropyus: инвестиции более 300 млн евро в завод в Рихене (Швейцария). 

•​ Binderholz: производство модулей b-solution — до 130 000 кв. м в год. 

6. Региональные источники 
•​ Pravo.by, Право.бай: государственные программы Республики Беларусь. 

•​ Stat.gov.kz: Бюро национальной статистики Казахстана, региональная разбивка 
ввода жилья. 

•​ Eri.kz: Институт экономических исследований Казахстана. 

7. Дополнительные источники 



•​ ДР (Деловая Россия): «Как рынок научился включать меблировку в ипотеку». 

•​ XN--H1ALCEDD: «Вступил в силу закон, регламентирующий использование счетов 
эскроу в частном домостроении на участках граждан». 

 

Итого: 35 источников. Все ключевые статистические данные по вводу жилья, 
эскроу-режиму и динамике prefab подтверждены первичными источниками (Росстат, 
Белстат, БНС РК, ДОМ.РФ, Mordor, McKinsey, IndexBox). Экспертные оценки по структуре 
мебельного спроса и динамике маржи помечены в тексте как сценарные диапазоны или 
экспертные реконструкции, а не как точные прогнозы. 

Дата верификации: май 2026. 
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