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Практика внедрения системы КАЙДЗЕН 

Экспортный контракт – мечта многих отече-
ственных производителей. Однако не одному 
такой контракт вместо желанных «золотых 
гор» доставляет немало проблем и финансо-
вых потерь. Выяснилось, что для того чтобы 
работать с европейскими компаниями, нужны 
организационные навыки и правильные внут-
ренние процессы. 

О перестройке производства в соответствии с 
высокими стандартами говорим с директором 
компании «Мебель-Стиль» Владимиром 
Турчином, который самостоятельно пре-
одолел запутанный лабиринт от производства 
«давай, давай», к четкой систематизированно-
сти и соответствия высоким европейским 
стандартам. 

– Предприятие «Мебель-Стиль» официально 
зарегистрировано 1 июля 1997 года, – начина-
ет с исторического экскурса г. Владимир. – 
Когда меня спрашивают, почему начал изго-
тавливать мебель, то я шучу: «Наверное по-
тому, что закончил железнодорожный ин-
ститут, а в спальных вагонах есть кровати». 
На самом деле, так сложились обстоятель-
ства. Все начиналось с пяти человек, среди 
которых были и я с женой. Кстати, ткань на 
первый диван она кроила самостоятельно. А 
дальше был период постоянного роста. Уве-
личивались ассортимент, объемы производ-
ства, производственные площади, расширя-
лась дистрибуция. Рынок постоянно рос, а 
вместе с ним и мы. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

– Но в 2008-м наступил кризис, который 
этот рост моментально оборвал. 

– Именно так. Для себя я разделяю деятель-
ность компании на три этапа. Первый из них 
– это докризисный, который продолжался до 
2009 года. Если сравнить предприятие с чело-
веком, то кризис – это инфекция. Преодолев 
ее один раз, организм становится нечувстви- 

КАЙДЗЕН, КОТОРЫЙ ПОМОГ ЭКСПОРТУ ВЫРАСТИ НА 30% 

нечувствительным к ней в будущем, приобре-
тает дополнительные возможности. То же и 
с предприятием. Однако от инфекции можно 
и умереть... Это печально, но такова реаль-
ность. Поэтому, столкнувшись с мировым 
финансово-экономическим кризисом, мы ока-
зались на распутье – смерть или дополни-
тельные возможности. Тогда мы выбрали до-
полнительные возможности и начали борьбу. 
Это стало точкой отсчета для второго эта-
па. 

– Что именно Вы начали делать? 

– Прежде всего, я начал искать методы, ко-
торые позволили бы устранить недостатки в 
качестве продукции, внутренних организаци-
онно-производственных процессах, структу-
ре, управлении и тому подобное. Поиски при-
вели меня к Кайдзен. Сначала все выглядело 
довольно просто – я наткнулся на информа-
цию об организации поездки в Японию с целью 
обучения Кайдзен. Написал письмо организа-
торам, получил анкету на десять страниц, 
заполнил ее, затем заполнил еще одну и про-
шел собеседование в Киеве. В результате я 
попал в группу из 10 человек, которая полете-
ла в Японию. Кроме Кайдзен там я учился Бе-
режливому производству (LEAN). Это позво-
лило понять, какие именно шаги необходимы 
для оздоровления предприятия. Но сказать 
легче, чем сделать. Вначале внедрения новых 
методов привело к значительному сопротив-
лению, но мы смогли это преодолеть, а когда 
работники увидели эффект от начальных 
внедрений, то производить следующие стало 
очень просто. Получив немалый опыт, я всту-
пил в КАЙДЗЕН Клуб, а сейчас даже высту-
паю спикером на различных мероприятиях, 
посвященных Кайдзен. 

– Какие именно результаты были достигну-
ты благодаря внедрению Кайдзен? 

– Внедренные изменения нам уже дали много 
и в дальнейшем дают еще больше. Если пере-
числять все достижения, то список получит-
ся очень длинным, поэтому остановлюсь 
только на основных: 

1. Мы выросли на 12%. 

2. Описали все процессы. 

3. Внедрили стандарты и процедуры. 

4. Качество продукции стало повторяемым, а 
брак – прогнозируемым. 

5. Процент брака не превышает 1,5%. Для 
сравнения: раньше было 5-7%. 
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6. Минимизировали площадь склада сырья. 
Склада готовой продукции сейчас вообще нет. 
Есть только, так сказать, операционный – для 
накопления нужной для максимальной загруз-
ки транспорта продукции. 

7. Внедрили понятную, а самое главное – мо-
тивирующую систему оплаты труда. 

– Низкая оплата труда является чуть ли не 
самой главной причиной «выезда на зара-
ботки». Вам эта проблема знакома? 

– Прежде всего, хочу отметить, что у нас на 
предприятии запрещены к использованию два 
термина: «это невозможно» и «проблема». 
Поэтому вместо последнего мы используем 
«вызов». На вызовы мы реагируем очень опе-
ративно, а в некоторых случаях даже опере-
жаем их. 

Предприятие не стало исключением и также 
имело дело с вызовом оттока кадров. Начали 
анализировать, с чем это связано. Основной 
фактор – существенная разница между зара-
ботной платой у нас и в Польше (именно ту-
да на заработки больше всего выезжало ра-
ботников). Когда причину установлено, то 
устранить ее уже не представляет труда. 
Мы разработали и внедрили такую систему 
оплаты труда, которая позволяет зарабаты-
вать аналогичные зарплаты у нас. Добавьте 
сюда еще тот момент, что работник оста-
ется дома, с женой и детьми в комфортном 
для него окружении, и выбор становится оче-
видным. И теперь у нас нет «проблем» с от-
током кадров. Для иллюстрации приведу та-
кую цифру: в Украине дефицит профессии 
швеи – 650%, но у нас на предприятии вызо-
вов с этим нет, потому что мы платим до-
стойную заработную плату. Кроме этого, 
сейчас ввели практику «приведи друга на ра-
боту – получи премию». Правда, премию вы-
плачиваем частями в течение 6 месяцев, по-
этому люди заинтересованы не приводить 
будь ли кого. 

Подытоживая этот вопрос, призываю всех 
предпринимателей: давайте думать не о 
сверхприбыли, виллах, автомобилях и яхтах, а 
платить работникам достойные средства – 
и тогда квалифицированные кадры никуда не 
убегут от вас. 

– Вы упомянули о минимизации склада сы-
рья. Это привело к уменьшению запасов 
сырья и, как следствие, повышает риски, 
что в определенный момент сырье закон-
чится. Как Вы решаете такой вызов? 

– Очень просто – тщательное планирование. 
А в дополнение – сотрудничество с нескольки-
ми поставщиками. Сейчас более 90% сырья 
завозим на склад уже под конкретный заказ. 
Вначале это казалось не решаемой логистиче-
ской задачей, но мы справились и сейчас все 
работает, как швейцарские часы. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

– А с чем связан такой шаг? 

– Во-первых, любой склад – это заморожен-
ные средства. Во-вторых, склад – это нема-
лые площади. В определенный момент разви-
тия мы достигли уровня, когда не способны 
были удовлетворить спрос на нашу продук-
цию. Производственные процессы уже были 
доведены до нужного уровня, поэтому только 
их усовершенствования было недостаточно 
для обеспечения нужной производительности. 
Очевидный вариант – увеличение производ-
ственных площадей. Именно им мы и пошли, 
но, помимо того чтобы достраивать, снача-
ла использовали для производства уже имею-
щиеся складские помещения. Сейчас на пред-
приятии все комплектующие разложены по 
полкам с номерами заказов, составлены тех-
нические карты, рабочие инструменты рас-
положены как можно удобнее, технологиче-
ский процесс налажен с минимальным количе-
ством перемещений работников – 
«диаграмма спагетти», повсюду предусмот-
рены соответствующие таблички с надпися-
ми. Все для того, чтобы построить процесс, 
который не требует от работника значи-
тельных временных затрат на перемещение 
между участками, поиска комплектующих и 
их перемещение и тому подобное. Это также 
последствия философий Кайдзен и LEAN. 
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– Когда наступил третий этап? 

– После Евромайдана. Это, так сказать, пе-
риод евроинтеграции. Уже тогда я говорил, 
что на украинский рынок начнут заходить 
крупные компании типа «IKEA», и если мы 
(производители мебели) не станем бережли-
выми и оптимизированными, то нас с этого 
рынка просто «сметут». Сопротивляться 
таким гигантам у нас нет силы, так зачем 
это делать, когда можно идти им навстречу. 
Благодаря Кайдзен на тот момент компания 
«Мебель-Стиль» сделала уже немало шагов 
для внедрения Бережливого производства. В 
2014-15 годах мы могли выходить на европей-
ский рынок, поскольку готовы были обеспе-
чить нужное качество и предложить хоро-
шую цену. Но для успешной и долговременной 
деятельности на рынке Европы этого мало, 
нужно понимание спроса, тенденций, бизнес-
процессов и многое другое. Поэтому в 2016 
году мы решили принять участие в выставке 
в Кельне. Поскольку украиноязычное название 
предприятия европейскому потребителю не-
понятно, то специально для него зарегистри-
ровали торговую марку «Haus-Möbel». Если 
быть честным, то мы прогнозировано не по-
лучили от этой выставки значительных зака-
зов. Однако смогли сделать очень качествен-
ный SWOT-анализ, который стал основой к 
стремительному прорыву на европейский ры-
нок. 

– В какие страны сейчас поставляете про-
дукцию? 

– Львиная доля поставок продукции под ТМ 
«Haus-Möbel» приходится на Скандинавские 
страны. С ними у нас наладилось очень тес-
ное сотрудничество. Поставки в другие   

страны пока скромнее, но мы активно рабо-
таем над их увеличением, ищем партнеров и 
дистрибьюторов. К нам на производство по-
чти каждые две недели приезжают предста-
вители крупных торговых сетей и ритейлеры. 
Два года назад один из них сказал, что мы 
очень маленькие для их объемов заказов. В 
этом году он снова посетил производство, 
достойно оценил наши достижения и, как 
следствие, сейчас мы возобновили переговоры 
о сотрудничестве. С уверенностью могу 
утверждать, что украинские мебельные 
предприятия способны позиционировать себя 
как производители качественной продукции с 
невысокой стоимостью. Именно в этом нуж-
дается европейский рынок. 

– В списке партнеров является уже упомя-
нутый гигант «IKEA»? 

– Мы ведем с ними переговоры о сотрудниче-
стве. Немного приоткрою занавес. «IKEA» 
сделала нам запрос на расчет стоимости из-
делия, мы предоставили им всю необходимую 
информацию и цену. Сейчас обсуждаем окон-
чательную стоимость изделия. 

– Сколько продукции экспортируется? 

– С каждым месяцем объемы экспорта рас-
тут на 10-20% по сравнению с предыдущим 
месяцем. В целом же доля экспорта состави-
ла 50%. Сейчас есть все предпосылки для 
дальнейшего увеличения его объемов. 

– А как украинский рынок? 

– Одной ногой мы уверенно стоим на украин-
ском рынке как «Мебель-Стиль», а второй – 
активно двигаемся к европейскому потреби-
телю как «Haus-Möbel». Мы четко видим 
свои место, как на отечественном, так и на 
европейском рынке. Это заставляет нас по-
стоянно развиваться, совершенствоваться, 
разрабатывать новые модели и технологии. 

– Выходя на европейский рынок, кого-то из 
известных производителей брали в пример 
или за главного конкурента? 

– Не нужно конкурировать с кем-то, потому 
что это приводит к уподоблению конкурента 
и можно упустить какие-то свои сильные 
стороны. Наибольший конкурент – это мы 
сами! Мы достигнем успеха только тогда, 
когда постоянно будем себя совершенство-
вать. 
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