Артламбрекен
- Здравствуйте Мария.  Рада вас снова видеть.  Уже практически год мы после последней встречи на хай-тек стиле с Вами не общались.  Вы мне рассказывали о своих новостях. На рынке вы уже  3 года, да?
-  5. в этом году у нас юбилей.
- Пять уже, юбилей. Поздравляю вас. Ну что же, рынок уже вас знает хорошо, продукция ваша уже во всех регионах России. Активно используется. Между прочим, снимали нас тут телеканал «Россия» для «Доброго утра» случайно совершенно. Мы сидели на встрече, вот также нас там снимали. Потом себя смотрели в «Добром утре».
- Красота. 
- Ну, соответственно вернёмся. Уже продукция известна, клиенты вас, шторные салоны дизайнеров, хорошо знают по всей России. Продукция уже давно используется. Давайте, собственно, поговорим сначала о том, как вы выросли за эти 5 лет. Сейчас на каком этапе, ну и чем новеньким порадуете нас к сезону?
- Понятно. Я буду рассказывать, но так как бы без официоза. Вы же потом  всё равно это всё берёте там, как-то во что-то объедините.  Может быть, кто-то не знает, я ещё раз повторю для памяти, что начинали мы с производства ажурной продукции, которая производилась и до сих пор производится тем методом и способом, который всем  давно уже известен,  а некоторыми даже и копируем, повторяем и так далее.  Это производство ажурной продукции, ажурных ламбрекенов и иже с ними. Каких-то более, скажем так, разновидностей продукции методом лазерной резки.  То есть, портьерная ткань с бандо склеивается,  лазером дальше режется.  5 лет назад мы начинали. У нас была  каморка, наверное, ну пусть не каморка, но у нас было очень маленькое производственное помещение.  У нас было 2-3 единицы оборудования. Точно уже не помню.  У нас был штат компании 4 человека.  За 5 лет выросли прилично. Причём, ну как бы  действительно прилично.  Я для себя это говорю, потому что действительно есть чем гордиться. Потому что в России, где с производством вообще сложно,  особенно с серийным  каким-то производством, 5 лет ехать вот на этом велосипеде, я как бы понимаю, что, может быть, гордиться нечем.  Мне для себя вот удивительно, что этот велосипед дальше едет. Я этому очень рада.  Правда приходится активно очень крутить педали.
-  У меня сразу тоже вопрос по этой теме.  Конечно, 5 лет назад это была такая новинка, которая для всех была удивительной,  всем хотелось попробовать.  И клиентам розничным  интересна такая диковинка, что это и как это,  и дизайнерам. То есть, с одной стороны это было здорово. Да, потому что всё новое всегда интересно и всегда вызывает сразу ажиотаж.  С другой стороны сложно было донести конечному клиенту минусы и плюсы и вообще что это за чудо-юдо такое.  Нет ли такого, что действительно за 5 лет рынок уже подустал и уже это ну, скажем, волна немножко сходит и темы этих ажурных ламбрекенов она уже не настолько актуальны? Есть ли такое ощущение?
-  На самом деле логика говорит о том, что да, спрос должен был подупасть  и мы сами каждое утро смотрим как обстоят дела. Я не буду говорить, что мы находимся на том же уровне спроса, который был там 5 лет назад.  Но, что интересного для меня самой, что спрос глобальный не упал.  Вот прям реально, он глобальный не упал.  Он трансформировался, то есть если там раньше брали, например, планку сейчас берут ламбрекены, те, кто раньше брал ламбрекены, сейчас берут планку.  То есть происходят какие-то пертурбации.  Мы сами глобально связываем с тем, что во-первых рынок трясёт и трясёт очень сильно и вторая главная причина, точнее, наверное, первая, это вот эти вот кризисные дела.  Как с декабря 2014 года вот эта вот тряска началась, она-то стихает, то усиливается.  Но глобально рынок трясёт. Многие отвалились  вот в течение этого времени.
-  Конкурентов у вас стало меньше?
-  Отвалились из клиентов.  Честно говоря, за конкурентами мы как бы наблюдаем одним глазом.  Как мы, помните, в прошлое интервью я не помню, года два, наверное, назад мы с вами встречались и говорили, что, может быть, это звучит нескромно, но мы для себя формулируем так, что у нас нет конкурентов.  Потому, что конкуренты это, ну как бы честно, здоровая конкуренция, когда идёт копирование, можно как-то на это посмотреть и дальше пойти.  Самое правильное такое действие.  Мы не про конкурентов. Я имею в виду что, клиенты то есть кто-то отвалился, кто-то пришёл новый. Бывали и повторяются до сих пор ситуации, салон закрывается, например и вместо 1 салона с нами работает теперь 3 дизайнера.  Ну, там каждый как частный, например.  То есть вот такого плана вещи.  То есть за пять лет трансформация произошла. Но вот прямо хочется… тьфу-тьфу-тьфу… нет глобального падения спроса.
-  Скажите, спрос в основном со стороны регионов?
- . Да.  Наша продукция – это регионы.
-  И салоны среднего ценового сегмента?
-  Среднего, ниже среднего. Однако долетают до нас средний плюс. Я не скажу элит,  я не скажу высокий сегмент. А наверное именно средний плюс, который долетает до нас индивидуальными заказами.  То есть, когда нужен ажур по индивидуальному эскизу.  Ажур из какой-то своей дорогой ткани. Вышивка. У нас есть вышивка. Допустим нужно сделать вышивку какую-то там по индивидуальному эскизу, имя какое-нибудь там, монограмму  или ещё что-то сделать такое.
-  Вышивка тоже на ламбрекенах?
-  На ламбрекенах, на тканях мы делаем.  Вот про ткани, пожалуйста, не пишите. Это во прямо для нас сейчас достаточно больная тема, потому что мы моделируем технологию, чтобы хорошо ложилась вышивка.  Пока не удается смоделировать, потому что  всё-таки это не наш основной профиль.  То есть, мы не как эта студия вот есть…  Флигель, Флагман. Вот это.  Понятно, что у них там…  Нет, у нас всё гораздо проще.  На ламбрекенах ложится хорошо.  С тканью у нас пока вопрос.  Поэтому про ткань не пишите. Да, в основном у нас на жёстких основах, то есть ткань плюс бандо.
-  В любом случае, это могут быть там монограммы совершенно любые по эскизу заказчика?
-  Да, но ввиду того, что, всё-таки, это не наш профиль, то есть вышивка, мы сейчас… Я как бы краем коснулась почти в начале разговора и достаточно странно, потому что мы и делаем поскольку постольку.  Мы можем вышить на ламбрекене, можем вышить даже, чисто гипотетически, на ткани.  Но это какие-то простейшие вещи.  То есть, это не многоцветная вышивка, не многослойная.  Это вот что-то максимально простое.  Вот я вам сейчас журнал прямо открою,  чтобы предметно показать, о чём говорю.  То есть, вот это вышивные элементы  простейшие.  Они все повторяют… Ну, каждый элемент подходит...
- ... ваши узоры…
- Да, наши узоры. А если что, то вот такие вот вещи можем сделать... Ну, вот так вот мы можем вышить. То есть вот это вот, наверное, один из апофеоза.  То есть вот эту штуку.  Не все сразу понимают, что это такое.  То есть вот это вышивка, а остальные все дырочки, которые мы видим, это ажур.  То есть – это прорези насквозь.  В оригинале смотрится просто бомба.  Ну, правда он висит и не понимаешь, где дырки, где вышивка. 
-  Скажите, а вот доля таких вот, назовем их, дорогих и сложных заказов индивидуальных, нестандартных, не из вашего ассортимента стандартного она растет?
-  Да.  Медленно, но верно. Вот так я скажу.  У меня нет с собой каких-то цифр реальных.  Всё очень на ощущениях.  Но если раньше у нас там перла планка, ламбрекены там посредственные стандартные и так далее,  то сейчас мы видим, что  тот, кто брал планку, он ее берет,  кто не берёт планку тот, наверное, умер и закрылся.  Ну, потому что сегмент был и так эконом.  То есть, видимо, бизнес просто как  бизнес умер.
- Леруа вытесняет и так далее.
- Тяжело да. Те, кто раньше брал, допустим, ламбрекены, но смог перескочить в соседний сегмент высокий, да они все чаще присылают. Вот я вам скажу, значит, что может быть такой отсчет. Если раньше к нам приходила в среднем там клиентская ткань раз ну в 2 недели, раз в 10 дней, то есть в среднем там месяц могло быть, но очень мало заказов именно из клиентской ткани. Знаете там 5-7, такая цифра. То сейчас я каждое утро на производстве вижу клиентскую ткань. И она другая.  То есть не та, что была вчера.  Поэтому четко и цифры, наверное, не скажу.  Но то, что люди перестали бояться присылать свои материалы, люди поняли, что можно отрисовывать свои какие-то там кружева вензеля...
-  Скорее здорово, что люди понимают, что что-то стандартное – это уже никак ты не выделяешься  на рынке. В принципе это такой ширпотреб, который  совсем на эконом только работает.
-  Я думаю, знаете, как  мне кажется, это моя теория, я могу ошибаться.  У меня такое ощущение, что человек вот приходит в продукцию,  он опасается  и берёт сначала что-то эконом.  Он попробовал, оформил там какой-нибудь эконом проект, опять-таки он перешёл на какую-нибудь другую, на фигурный, на двухслойный  ламбрекен двухцветный,  на японские шторы, например.  Он понял что, пошло.  То есть самому дизайнеру нравится,  ему пошло. И когда ему приходит какой-нибудь элит проект, скажем, так он уже не боится предлагать, потому что он уже пробовал там качество сроки надежность...
-...  Не боится, что это будет смотреться дёшево.
-  Да, и он уже заказывает что-то уже из индивидуального.
-  А из каких индивидуальных тканей можно вообще заказывать этот вид ламбрекенов? Какой вид ткани подходит?
-  Любые синтетические ткани.
-  Даже синтетический бархат,  в том числе всё это??
-  Да, смотрите, хочется вот прямо так сказать, на этом поставить точку и замолчать.  Но на самом деле это не так,  потому что оговорки всё равно есть.  Конечно, оговорки есть.  Если говорить в лоб, то любой полиэстер +  смесовые 50 на 50.  Не больше, потому что натуральные нити они… процедура горения…  Они горят, соответственно,  при резе.  Рез будет некачественный.  Но на синтетических тоже нужна оговорка.  Начинают играть роль такие вот вообще вещи, которые на первый взгляд не очевидны: длина ворса, качество прокраса, какие химикаты использовались при прокрасе, есть ли на ткани обработка или нет.  То есть она там начиная от противопожарной и заканчивая  там каким-нибудь… просто масло, не знаю, капнуло в Китае где-нибудь, пятно какое-нибудь на ткани. Нюанс в том, что мы это увидим и узнаем только тогда, когда мы положим изделие на станок.  Поэтому, в принципе, работая с любой клиентской тканью,  всегда клиентам говорим «Не переживайте,  даже если ваша ткань не подходит...
-  Тестируете, да сначала?
- ...  мы ее не испортим».  Мы берём ткани всегда чуть-чуть побольше. Мы там берем лист А4, его всячески на всех режимах прогоняем.  Да после этого можем сказать, «Извините ваша ткань не подходит».  Либо менять, либо… Ну, в любом случае, если это какая-то дорогостоящая ткань, например, клиент прислал какую-то дорогостоящую ткань, он ее не потеряет.  Потеряет там лист А4, условно говоря.  Ну и время на доставку туда-обратно.  Вот как бы такая ситуация.
-  Тут надо понимать все, что индивидуальный  заказ, это всё требует времени.  Это не готовый тестированный продукт.
-  Вот поэтому сейчас я вернусь. Помните, мы ещё говорили, что как мы выросли, что мы на текущий момент из себя представляем. Выросли достаточно прилично с точки зрения клиентов, которые с нами работают и с точки зрения вообще физических объемов выросли достаточно серьезно. Мы сейчас снимаем отдельно стоящее здание двухэтажное.
-  И по оборотам, если сравнивать, по выручке  насколько выросли за 5 лет?
-  Вы знаете, всё очень сложно. Потому что если смотреть вот прям в таких предельных цифрах,  то, наверное, намного.  Я не назову сейчас конкретную цифру. Наверное, это будет неправильно.  Но если смотреть сравнивать там 2013 - 2018 год,  то это будет многократный рост.  Но, почему неправильно так в лоб сравнивать,  потому что кризисные дела 2014 года нас всех очень сильно обеднили. То есть то, что, допустим, раньше мы могли сказать в 10 раз, на самом деле в 5, потому что в 2 раза вырос доллар. Важный нюанс, я думаю не все клиенты...
-  Маржинальность упала из-за роста курса.
- …не все клиенты отдают себе в этом отчет...
-  И вы не можете повышать цены с той же скоростью.
-  Послушайте, важный момент – мы не повышали цены ни разу с 2015 года. В сентябре 2015 года мы поехали на выставку, и мы установили цены вот к этой выставке. С тех пор они ни разу не шелохнулись.  После этого был скачок доллара, падение доллара, опять скачок, опять падение, но глобально он 30 уже не стоит, и не будет стоить никогда. И вот этот вот нюанс его как-то очень хочется осветить, потому что у нас есть клиенты, кто запрашивает прайс каждый день. Ну, я утрирую. Но так раз в 3 дня. Пришлите новый прайс. Я сначала прям бесилась, разряжалась, думаю, да вы что не можете там прайс себе сохранить. А потом я поняла. Многие компании зависят от доллара и у людей просто мы не единственные поставщики. И они как бы это...
- … они обновляют регулярно.
- Да. И мы же цены ни разу не поднимали с 15. Почему вы у нас просите каждый день? Поэтому, мне кажется, что вот если об этом там написать как-то в статье для многих это будет открытие. Потому, что люди могут не отдавать себе просто отчёта, что это продукция 3х годичных цен давности. 
- Понятно, спасибо. Но теперь, наверное, следующий вопрос. Что нового появилось? Чем удивите к новому сезону, помимо, мы уже сказали, что у нас есть планка, у нас есть индивидуальные составные из различных частей, в том числе ажурные ламбрекены, вообще изделия по индивидуальному заказу и вышивка местами, в основном на ламбрекенах. Еще шторы, да. Панели вот эти японские, как они у вас тоже пошли? Спросом пользуются?
- Тканевые нет.
- Тоже с бандо такие?
- Вот которые с бандо, да. Которые тканевые, у нас есть такая турецкая история. Но мы ее вводили, понимая, что на нее не будет спроса. Я даже не знаю, наверное, на этом не нужно акцентировать внимание в самом интервью. Я вам покажу просто, чтобы было понимание, о чём идёт речь. Ну, вот они такие вот. Они из ткани, они с утяжелителем сверху и снизу сшитые по бокам... 
- Обычные японские панели.
- Да и наклеенные аппликации. Да, это чисто турецкая тема. Она, мне кажется, там на каждом такси из каждого угла торчит. 
- У нас она не работает. 
- У нас она не работает, но мы ее сделали и ввиду того, что у нас зона покрытия – это вся Россия, Грозный, вот-те вот дела, это туда улетает. Наш Кавказ берёт, но не так массово. Кому надо из Турции себе привезет, то есть если это какие-то масштабные проекты. Ну ладно, сейчас не про это. Что по новинке. Я бы вообще глобально бы в головах людей, мне очень хочется сделать, чтобы они разделяли: вот есть ажурная продукция, внутри неё уже есть разновидности. Вот вы знаете, привожу такой пример, что материал, используемый для ажуров, он как бы один. То есть бандо с термоклеем, есть ткань. Вот они между собой склеены, а дальше, что мы из них вырежем, то и будет. Вырежем что-то горизонтальное – это будет ламбрекен. Вырежем что-то вертикально ориентированное – это будут панели. Вырежем что-то такое сушками – это будет подхват. Ну, то есть, условно говоря, вот ажуры внутри себя я бы не разделяла. Они разделены в журнале на подвиды продукции, но я бы их не разделяла в головах людей, чтобы они понимали, что вот из этого материала можно вырезать и сделать всё, что им надо. Даже если этой продукции нет в журнале,  то технология позволяет изготовить всё, что они хотят. То есть, допустим, какие-нибудь ажурные салфетки на стол.  Их нет в каталоге, но их можно использовать. Там какие-нибудь есть такие примеры, нам иногда клиенты подсказывают, как можно использовать нашу продукцию.  Они заказывают, например, японскую штору.  Потом присылают фотографии, она у них там как-то художественно лежит и украшает свадебный стол.  Ну то есть свадебные декораторы их заказывают.  Или там, например, мы там вырезали и думали, что это будет японская штора. А это там какой-то декор, они как-то ее так повесили на растяжках, и получилось, что это декор вот для зоны выездной регистрации.  То есть народ как бы берет...
-  То есть это еще один сегмент клиентский для вас – это свадебные декораторы.
- Да.
- Интересно.
-  Соответственно поэтому я бы как делила,  что отдельно – это ажуры, а отдельно – это вот та тема, которая появилась год назад,  но немногие о ней знают.  Это всё что связано с печатью, это Digital печать, это сублимационная и отличие в том, что оно возможно только на синтетических тканях.  То есть на натуральных тканях мы пока не печатаем.  Сейчас вот начали сегмент с более распространенного. Это полиэстер.  И вот как раз таки вот из этого  уже вот 2 направления деятельности – это печать на тканях, собственно, это все новинки, которые мы сейчас развиваем. Мы никуда не деваем ажуры.  Мы их не забрасываем.  Мы выпускаем новые коллекции.  Мы их там развиваем и так далее.  Но вот основной фокус сейчас вот на вот этой вот печати.
-  Печать на ламбрекенах и печать на тканях. 
-  Вот тут вот  глобально да.  Я разделила, что печать на тканях она есть, она известна, она понятна.  Начиная от испанцев, которые, вроде как, передовики Digital печати и заканчивая Китаем, который перевозит по бросовой цене какие-нибудь там тюлечки, вуалечки запечатанные.  Это всё есть.  Понятно.  Мы сейчас обязательно придём к тому,  чем отличаемся в рамках печати на тканях.  Но если говорить о глобальной новинке, то вот эти вот 3D ламбрекены, которые мы называем 3D и мы это хотим ввести... Не знаю, это нужно писать или нет... Чтобы вы понимали, конкретно к чему мы будем двигаться. Мы хотим сейчас вот, допустим, пришли "фигурные ламбрекены" не было такого термина.
-  Давайте расскажем сначала, что такое в вашем понимании 3D ламбрекены. Это какая-то объемная конструкция из бандо?
-  Вот как раз таки да. Тут нюанс в том, что они называются 3D. Хотя по факту являются плоскими, то есть они имитируют 3D конструкцию.
-  Это печать на ламбрекене, которая именно само изображение создает 3D эффект?
-  Да-да-да.  Она создает либо 3D эффект, либо имитацию какой-то фактуры.  То есть, это может быть имитация там гравюры, имитация фрески, имитация кружева.  То есть, условно, как мы видим  применение, то есть для кого вот эти 3D ламбрекены, что за сегмент она закрывает.  На самом деле, не знаю, как это сформулировать, это обнищавшие региональные  люди, наверное.  Да, вот так.  То есть, человек делает, допустим какой-то дизайн проект.  Что такое сделать панно, фреску на стену.  Недешево.  Ну, то есть если это качественно..  Эта проблема решается 3D печатью, которая печатается на ламбрекене  и которая выглядит при этом как фреска. Тоже самое касается там вот этих вот…  барельеф. 
-  Имитация резьбы по дереву.
-  Резьбы по дереву, лепнины.  То есть, то, что раньше делали из каких-то гипсокартоновых  немыслимых конструкций, пенополиуретановые вот эти вот розетки под люстру.  Вот это вот всё то есть.  У людей, с точки зрения вкуса, это никуда не ушло.  Живо то поколение, когда это считалось дорого-богато, это обязательно мне нужно да.  Но кто-то там не хочет лепить. Это потому что, опять-таки, это дорогостоящее  из гипса там что-то слепить, из гипсокартона.  Кстати, тут был пример,  как говорится не в печать.  У меня подружка купила квартиру  и спрашивает: «У тебя, есть кто-нибудь, кто из гипсокартона может делать мне эту штуку?»  Говорю: «Какую штуку?».  Она мне рассказывает, и думаю: «Господи так грешно говорить, но почему я с тобой дружу».  В общем, она хочет какую-то, знаете, как раньше делали, вот такую тут какая-то выемка такая...  «Слушай, ты понимаешь, что это трэш? Ты зачем так делаешь», говорю.  «Вот у меня муж, а я с ним типа это не могут договориться.  Он говорит мне надо и всё.  У нас там чуть ли уже не развод.  Короче говоря, я решила, что я в эту комнату заходить не буду.  Но давай говорить слепим вот эту штуку.  У тебя есть кто?»  Я говорю: «Слушай есть, но а в чём проблема».  «Мы приводили, начиная от узбеков заканчивая фирмами, но дорого». 
- Ну, вот с моей точки зрения, тоже все эти вещи –  это, всё-таки, нельзя сказать, что дурной вкус, но всё-таки это совсем какая-то дешевая история, эконом сегмент.
-  Которая, как я выяснила, стоит дорого.  Эту стенку собрать, покрасить, поштукатурить, не знаю какие там последовательности действий.  Что в 40000-50000 ей оценивают.  В обычной… там у неё двушка, по-моему, в комнате 15 квадратов собрать какую-то там перегородку площадью 4 что-ли квадрата.  Получается 40000.  Я-то собственно, почему, как это к теме нашей относится.  Я не знала, что это столько стоит.  Если тот же ламбрекен, который имитирует, там например, какой-то объемный декор, стоит как фигурный. То есть там сколько, 1000 1200 за метр.
- Примерно такая же  цена, прям не отличается.
-  Чуть выше, но глобально она в этом же сегменте. Стоит тысяч наверное 5. Глобально это в этом же сегменте. Я просто была удивлена. Собственно, частично отсюда и пошла вот это вот история.  То есть, дать людям возможность имитации того, чего они хотят, но не могут реализовать в своих квартирах по различным причинам.  По цене, например дорого.  Либо бывает так, что пространство не позволяет.  То есть комната настолько маленькая, что не к месту будет смотреться какая-то лепнина,  а чего-то такого хочется.  Ты же в голове Людовик 14, хочется вот что-то такое сделать.  Собственно отсюда и пошла вот эта вот идея, что ламбрекены будут имитировать то, чего человек не может в реальности создать у себя в квартире. 
-  Уже вы это запустили дизайнеры, уже начинать использовать?
-  Да, мы сделали рассылку в понедельник. Вот сегодня мы с вами встречаемся, у нас что среда.  Мы это запустили в понедельник, в 12:00 мы сделали рассылку.
-  Уже заказы есть какие-то? 
-  Да уже заказывают. Вот за эти два дня  уже есть заказы.  И будем говорить чуть позже, я обязательно расскажу про вешалки, про первую партию вешалок.  И последняя у меня информация – 90% выкуплено.  Срочно, конечно, сейчас в оперативном режиме их доизготавливаем.  Но, как всегда, мы просчитались.  Как с теми вешалками. Мы выпускали, мы просчитались.  Мы приблизительно рассчитаем, и сколько их могут взять.  Готовим первую партию.  Вот тут за 2 дня раскупили.  Но у нас как бы есть запас, я думаю что...
-  То есть у вас образцы представлены в форме вешалок с небольшими  такими вариантами?
-  Где ламбрекен представлен в натуральную высоту.  То есть тут нюанс в чём.  Вот, например мы видим ламбрекен.  Если у нас  в ажурных ламбрекенах ламбрекены висели вот так вот. То есть вешали, грубо говоря, вот так-то. Здесь ламбрекен представлен в натуральную высоту.
-  Чтобы показать  раппорт рисунка? 
-  Показать раппорт рисунка или показать, какая у него натуральная высота. Безусловно, как и у фигурных ажурных, это всё можно менять: размер, цвета. Это всё как бы допустимо, но доприобретая вешалки именно такие длинные, как с фигурными в 10, по-моему, высота 40-50 см. У фигурных ламбрекенов вешалки70 см.  То есть они поменьше визуально, но они, зато, немножко по-другому собраны.
- Насколько я вот вижу ассортимент, то есть одно направление – это имитация резьбы, лепнины, вот какой-то классики, каких-то объемных элементов, барельефов. А вторая – это просто различные принты, различной тематики, какие-то там кухонные для кафе, ресторанов, детские вещи. Просто принты, которые вписываются по колористике по тематике в интерьер. 
- Глобально, да. Плюс еще две вещи. То есть, вообще вешалок в коллекции на данный момент 28 ламбрекенов, которые можно условно, понятно, что всё это очень условно, можно разделить на вот эти вот четыре группы. Не 2, а 4, как вы говорите. Первое – это действительно классика, то, что имитирует.  Она у нас называется херитейдж.  И в неё входят гравюры различные.  Сейчас вам покажу предметно.  Сейчас я вот эту штуку сдвину,  этот журнал положу.  То есть неё входят вот эти вот ещё листаем,  вот то есть вот это вещь входит. И различные разновидности гравюр. То, что мы называем гравюры, да, то есть. Вот эта штучка, вот эта, она немножко другая. Визуально похожи, но, если приглядеться – разные. И вот эта. Это вот, да, так называемая классика. Имитация там чего-то.  Вторая вешалка,  мы ее называли хорика.  Потому, что она действительно, это кухни плюс какие-то общественные кафе-рестораны. Да вот это всё история.  Но она не ограничивается только этим.  Различные кофейные штуки, вот там был базилик у нас с той стороны, там еще что-то.  Третью коллекцию мы назвали Lady Collection.  В нее выключили всё, что такое чисто женское.  Это вот бумажные цветы, которые у нас были в начале,  это кружевной ламбрекен,  это имитация фресок, имитация вышивки. Там есть ламбрекен с имитацией вышивки.  То есть такая вот цветочная дамская тема, скажем так.  И четвертая – это детская.  Это детская, со всякими такими вот шариками.
-  Для детской вообще отличный вариант.
-  И вот эти ламбрекены они не вошли никуда. Это, так называемые, ну условно, Времена года. Она для людей с особенным вкусом, назовем это так. То есть там весна, лето, зима, осень. 
- Тоже их можно в детские.
- Их можно, на самом деле ставить и вот такие темы… перелистните назад… Вот смотрите тоже нами отпечатанные, то есть имитация стволов берез, вот с этими листьями, это такая вот…  не знаю… тематическая, загородный дом  или что-то очень такое тематическое.  То есть я не знаю, например есть детский клуб там, отель «Берёзка» например. Идеально. Да, то есть вот такого плана. 
- Ну, что-то в этом роде. 
-  Вот их сейчас 28. Мы их только-только выпустили. Соответственно они будут расширяться. Коллекция будет постоянно пополняться плюс мы, естественно, можем по рисунку клиента.
-  Х.орошо. А вопрос такой, чтобы сразу закончить по условиям работы.  Значит 4 вешалки стоимость, чтобы их получить?
-  Полторы тысячи каждая. Если 4 все берем сразу комплектом то 5000 комплект.
-  5000 комплект этих вешалок.
-  Можно брать поштучно если...
-  Всё. Это у нас одно из новых направлений было. Печать на ламбрекенах. А теперь можно рассказать ещё про печать на тканях.  То есть, я так понимаю, что вы купили, у вас есть свой печатный станок, сублимационная печать и, в принципе, вы готовы любые дизайны печатать на ткани даже по запросу клиента или у вас есть своя какая-то коллекция  паттернов?
-  Сейчас всё расскажу, Мария.  Сейчас я пробегусь, буквально, глазами. Может я что-то про 3Д забыла сказать. 
- Про печать. 
- Печать на ткани мы запустили ещё год назад. Это будет звучать странно, потому что об этом мы не трубили. Мы громко об этом не заявляли в связи с тем, что мы за этот год набирались  опыта, ставили технологию. Потому, что мы не привыкли производить в полукачестве каком-то. Поэтому, собственно, глобально направление работает уже год.  Но сейчас мы его очень очень активно выводим на рынок. Потому, что во-первых , поставили технологию, во-вторых есть фишка.  Про фишку сейчас расскажу.  Значит, по оборудованию. Оборудование у нас полностью свое.  Оборудование европейское. Оборудование не Китай и не Турция.  У нас итальянский каландр, японский принтер.  То есть, оборудование реально высококлассного уровня.  Потому, что мы имеем опыт работы с оборудованием для лазерной резки и поняли, что оборудование – это прям отправная точка.
-  Лучше брать хорошее, дорогое.
-  100%.  Вот, соответственно, с чего мы начинали.  Год назад мы в журнале напечатали совсем чуть-чуть принтов, которые мы можем напечатать. Мы их позиционировали как вы можете у нас напечатать на ткани в дополнение к ажурам. Типа создали коллекцию, что вот к этому ажуру подходит под этот принт. Именно принт какой-то подходит.  Но ввиду того, что подборка была так себе и мы тогда просто щупали рынок, назовем это так, конечно, ничего не стрельнуло и у нас, собственно, задачи не было чтобы стреляла. Наша задача была пощупать.  Плюс, безусловно, мы на тот момент предлагали очень ограниченное количество самых дешевых тканей, основ на которых печатали.  То есть это были там габардин. Он очень хорош в каких-то проектах, потому что он эконом и можно закрыть какую-нибудь гостиницу. Но себе в дом кто-то габардин вряд ли,  хотя...  Какие-то, может быть, серьёзные проекты или проекты чуть выше уровнем на эти ткани было не поймать. 
- Понятно.  
- Сейчас мы значительно расширились. У нас, безусловно, пока большая часть нашей коллекции это... давайте так не будем писать дешёвые ткани, будем писать общедоступные и наиболее часто используемые. Потому, что все открещиваются «Ой да ладно,  я на блэкауте не печатаю».  Да все печатают.  Вот если посмотреть сейчас заказы, мы ввели основы фактурные европейские крутые, классные. Продолжают печатать на сатенах,  на блэкаутах.  Конечно.  У нас есть вешалка образцов.  Это основы под печать.  Каждая основа представлена в двух вариантах.  Она и запечатанная и в белом виде, чтобы человек, соответственно, видел, какие бывают варианты.  Собственно, с точки зрения тканей вот.  Ткани очень разные начиная от вуалей заканчивая у нас есть две ткани двойного назначения обивочные. Это  рогожка и шенилл.  Вот, собственно, рогожку вы только что трогали. Шинилл была первая.  Они ткани фактурные, у них плотность 30-45. Они вообще из мебельного сегмента. Но мы шторы из них уже шили.  Они драпируются прекрасно.  То есть тут не надо бояться, что они мебельные. Для штор прекрасно подходят. Плюс сейчас на предстоящий сезон мы расширяем количество тканей для печати.  Уже сейчас у нас на подходе...
-  Я смотрю, есть негорючие основы.
- Две.  Да это сатен и блэкаут. Они, соответственно, с сертификатами.  Сатен, пропитка,  A блэкаут тревира. 
-  Это замечательно в детские помещения и в общественные,  там кафе, рестораны. 
-  Да-да. В двух словах о том, что вот это такое в конце вешалки.  Ввиду того, что мы работаем с клиентами удаленно, то есть у нас в основном это регионы. Соответственно, мы с клиентами лично не пересекаемся.  Иногда клиент, допустим, выбирая какой-то принт для печати, просит его перекрасить.  Что такое перекрасить? Это понятие очень условное. Ты так видишь синий цвет, а я вижу его так. А монитор вообще ничего не передаёт.  Вот для этих дел, особенно кто предметно занимается печатью и заказывает ее на заказ, именно печать на тканях, он прекрасно знает, что нужен всегда какой-нибудь цветовой ориентир.  До текущего дня у нас главный цветовой ориентир это Институт Pantone, который выпускает свои веера.  Соответственно, мы можем принимать заказы и красить наши ламбрекены, наши принты в любой цвет по Pantone.  То есть, нам говорят номер, соответственно мы красим, и клиент получает вот такое изделие.
-  Сколько у вас сейчас паттернов, именно  ваших в библиотеке?
-  Сейчас отвечу на этот вопрос. Можно я быстренько про это закончу.  Так вот.  Веер понтон стоит 15.000.  Соответственно, региональный шторник не каждый его себе купит. Именно поэтому мы в вешалку вставляем вот эти штучки.  Когда человек говорит «Мне нужно покрасить ламбрекен в синий».  Скажи, в какой синий, в 23, например, номер, синий.  То есть, это вот такая вот наша внутренняя  палитра цветов.  Мини Pantone нашего производства.  Про паттерны.  Здесь ситуация вообще уникальная.  В нашей коллекции пять с половиной млн паттернов.  Эта цифра вполне реальная.  Она не с потолка взятая.  Расскажу подробнее. Есть большое количество фотобанков, которые предоставляют различные паттерны. Что такое фотобанки все знают. Авторы загружают свои работы и, соответственно, там можно приобрести какой-то паттерн и его на чём-то напечатать.  Мы работаем с одним из таких фотобанков. Являемся официальными партнерами.  И вот это вот можно подчеркивать, мы является официальным партнером фотобанка Bigstock.  Он прикручен к нашему сайту.  Соответственно, там работает поиск по словам.  То есть, если человек, к примеру, ищет зелёных бегемотов, значит, он вбивает зелёных бегемотов.  Если он ищет розовые с чёрным ананасы,  то он так и вбивает.  Соответственно и вывалива.тся все картинки, подходящие под данную тематику.  Плюс есть тематические подборки.  У меня, к сожалению, с собой нет ноутбука.  Вы сможете к нам на сайт сходить?
-  Единственное, паттерны - это в принципе и фотографии, и орнаменты, и картинки. Это не паттерны, которые адаптированы под ткань, под паттерны ткани.
- Отвечу на ваш вопрос. Если мы работаем на сайте Артламбрекен, нашем основном, у нас вставлен вот этот наш партнерский виджет bigstock. У нас там только seamless pattern. Это бесшовные паттерны. То есть это именно то, что можно размножить.
- Для обоев подходит, для ткани.
- Если вдруг человек на bigstock нашёл что-то не рапортное, так называемое. Он хочет панно с розой. Или он хочет напечатать олимпийского мишку во всю высоту и повесить себе куда-нибудь. То на нашем сайте непосредственно по запросу олимпийский мишка клиенту выдадут только паттерны, то есть умноженные вещи. Но, человек может зайти на сам сайт bigstock.com, набрать там олимпийский мишка, сказать нам артикул. Так как мы официальные партнеры мы его покупаем как официальные партнёры и печатаем ему олимпийского мишку.
- Представим такую ситуацию. Например, дизайнер хочет сделать что-то очень кастомизированное. У него на объекте есть интересные обои. И он хотел бы с небольшим изменением взять какую-то часть этого орнамента и напечатать на ткани или полностью повторить обои клиента на ткани. Или вообще какая-то идея клиента, которую дизайнер пытается воплотить при помощи рисунка в Photoshop и так далее. То есть, он создаёт вообще собственную историю. Как с этим работаете?
- Всё просто. Вы вот прямо сейчас рассказали реально весь ваш вопрос. Это был прям один случай вполне реального клиента. Берем кусок обоев, кладем его в коробку, присылаем нам. Мы его полностью повторяем.  Печатаем на нём ткань.  Зачем именно нужно присылать сами обои?  Тут чуть подробнее.  Всё по тому же поводу, по которому мы говорили - цвет. У нас была  с клиентом такая ситуация. Она нам прислала фотографии обоев. У нас есть такая услуга – отрисовка. Она касается и ламбрекенов и всей продукции.
-  То есть у вас добавляется отдельная услуга, которая стоит денег. Это услуги дизайнера отрисовки  вашего дизайна.
-  По перерисовке этого рисунка. Соответственно, он в отрисовывает в том формате, в котором он подходит для печати на ткани.  Мы присылаем согласование клиенту.  Клиент, соответственно, говорит: «Тут ок, а тут поправить, переправить» и так далее.  Мы правим и клиенту печатаем.  Но тут очень важный нюанс.  То, как человек сфотографировал кусок обоев, может очень сильно отличаться от того, как мы это увидели в мониторе.  Поэтому, нам нужен живой кусок обоев.
- Пример.
-  Для чего нам это нужно. Наш дизайнер будет сидеть и печатать цветопробу столько раз, пока он не попадет в цвет этих обоев.  У нас есть фотография.  Я сейчас запрошу.  У нас лежит вот так кусок обоев и вот так вот сверху лежит кусок ткани и не видно перехода. Ну, то есть где закончились обои, и где началась ткань.  Это всё вполне реально.
-  Сколько стоит такая услуга?  Насколько это дороже, и вообще, средняя ценовая политика по печати на ткани?  Если стандартный паттерн,  если паттерн свой с услугой дизайнера?
-  Давайте начнем, если патент свой с услугой дизайнера.  Цена очень сильно зависит от того, какой паттерн.  Потому что, например эти конкретные обои были очень сложные, потому что они представляли собой геометрическое сочетание разных фигур треугольники, квадраты.  Это стоило условно до 5000.
-  Это разовая - это не за метр ткани? Это разовая, за услугу? 
-  Это разовая, за отрисовку этого принта.  Соответственно, если дизайнер дальше продолжает работать с этими обоями, он знает, что на фабрике фигурных ламбрекенов  хранится файл.  Он дальше может по нему неограниченное количество раз заказывать. Потому, что мы от рисовали по его заказу.  То есть, он, соответственно, собственник вот этой отрисовки.  Если это что-то простенькое. У нас был, например, вариант. Человек говорит: «Мне нужна черно-белая полоска с шириной полоски 7,6 см».  Я не знаю, для чего, что он там оборачивал ею.  Соответственно, это 500 руб.  Полоски рисуем нужного размера.  Тут рисовать особо нечего.  Это не стоит 10000-20000.  Давайте так, средний ценник 3-5 тысяч.
-  Для какого-то фигурного, сложного?
-  Для чего-то простого 500-1000. Теперь вопрос, который касается ценовой политики, если мы покупаем на ресурсе bigstock. Здесь, Мария, я вас попрошу вот этот вопрос прямо очень дотошно осветить. Сейчас объясню почему.  Дело в том, что те, кто занимается печатью на ткани в России, например, занимаются тем, что когда им говорят:  «а можно свой паттерн, свой рисунок?», они говорят «Да, можно».  Заходят на сайт, называют название шутерсток, бигсток, их огромное количество этих фотобанков. И говорят: «Присылайте мне фотографию оттуда. Мы, соответственно, по ней напечатаем».  И вот в этой истории кроется подвох.  Потому что, безусловно, региональный шторник,  Московский шторник, наверняка не изучали вопрос глубоко.  Я вам расскажу, в чём он заключается.  Если прочитать соглашение пользователя на этих сайтах,  то там указано, что покупка паттернов на вот этих сайтах возможна по разныой лицензии.  То есть, одно и то же изображение можно купить за 5 долларов а можно купить за 100 долларов.  Только за 5 долларов ты его сможешь использовать только для того, чтобы себе там баннер на сайт сделать. Если ты хочешь напечатать серию каких-нибудь сумок с принтами, то этот паттерн уже будет стоить 100 долларов.
-  Совсем по-другому.
-  А это один и тот же паттерн. И, соответственно, в случае, когда говорят: «Да, ладно. Пришлите ссылочку, мы скачаем». Что делают эти люди.  Они покупают доступ к 350 изображениям за месяц на 10000 руб.  По этой лицензии можно использовать эти патроны только для того, чтобы сделать какой-то баннер.
-  Веб-дизайн, скажем.
-  Дизайн не товаров.  То есть, его нельзя печатать на товарах.  Соответственно, дальше они это печатают шторнику на его тканях.  Что происходит дальше.  Чисто гипотетически, если автор этого паттерна,  который загрузил его на bigstock или на шутерсток, видит эти шторы, он может подойти и спросить: «А где он взяли этот паттерн?».  И вот тут шторник по закону будет ответственный, потому что он приобрёл товар, и он нарушил авторское право.
-  Нарушение авторских прав.  Конечно, такую ситуацию сложно смоделировать, но тем не менее, это не совсем  официально и законно.
-  Просто тут, понимаете, вопрос в том, кто как к чему относится.  У нас в России очень многое делается  вот так вот.  И, действительно, в большинстве своем проходит.  Тут вопрос внутренних ощущений.  Знаете, есть люди, которые...  А есть те, кто не хочет участвовать в воровстве.  Наша принципиальная позиция – мы никогда ни у кого ничего не заимствуем, никогда не пытаемся пользоваться бесплатно.
-  То есть у вас именно официальная лицензия для того, чтобы эти паттерны использовать на товарах?
-  Именно. Мы выступаем как официальные посредники между клиентом и ресурсом.
-  В данном случае надо за 100 долларов этот паттерн покупать?
-  Нет, он стоит  800 руб.
-  А почему такая разница?
-  Потому, что мы его покупаем для разового использования.  То есть, мы тоже не сможем произвести серию штор из этого паттерна.  Он для того, чтобы один раз напечатать на каком-то товаре.
-  И это стоит 800 руб.
-  800 рублей. Соответственно, мы на этом не зарабатываем.  То есть, это прям реальная цена, которую мы оплачиваем bigstock.  Как это происходит. Мы клиенту выставляем счет, он нам  оплачивает этот счёт.
-  А вы уже в свою очередь оплачиваете фотобанку.
-  Мы оплачиваем фотобанку, берем этот паттерн и дальше, когда паттерн уже куплен для разового использования, мы по заказу клиента можем уменьшать размеры менять цвета,  если что-то нужно. Но, глобально вот этот паттерн уже куплен.  Поэтому, когда мы говорим 5 с половиной млн – это правда не шутки.  Правда, на другой чаше весов есть другая проблема.  Люди заколебываются искать. Выбор очень большой.
- Проблема выбора, да. Они уже не могут определиться, что же им, собственно, нужно. Есть такая проблема.
- Да тут мы уже не помощники.
- Всё-таки, дизайнер должен сообразить.
- И ключевой момент, что у нас есть сайт Артламбрекен.ру, а есть сайт Ажурные-ламбрекены.ру. Наверное, помните это сайт, на котором нет наших контактов.
- Для клиента.
- То есть шторник может сесть с компьютером рядом со своим клиентом и выбирать то, что он хочет.
- Модели выбрать, цвета.
- Сейчас я попробую загрузить этот сайт и показать.
- Давайте доведем мысль до конца про ценовую политику. Значит 800 руб. стоит дизайн на фотостойке? И плюс дальше стоимость основы и стоимость печати, правильно я понимаю?
- Дальше стоимость метра ткани. Мы не взимаем стоимость...
- Не делите на печать и это... есть стоимость печати на различных основах?
- Да, стоимость метра ткани с печатью, я бы вот так сказала.
- И она варьируется...?
- Цены колеблются от 350 рублей – это вуаль. Самый дорогой это шинилл – 780 рублей за метр.
- Вполне адекватно.
- Но, это ширина 140 м 160 м. Все ткани разной ширины. Там в прайсе указано, какая ткань конкретно сколько. Самая узкая, по-моему, как раз рогожка, она 140 и самые широкие прямо 159. Точно не помню, в прайсе можем посмотреть.
- Вполне интересно для регионов. Опять же, доступное предложение, скажем так.
- По поводу количества у нас минимальный заказ 2 м ткани. Это связано с технологическими особенностями производства. То есть, нельзя заказать 1 м. Это от 2 и у нас есть спецпредложение, что при одновременном заказе одного и того же рисунка на одном и том же материале от 5 м, паттерн в подарок. То есть, мы не взимаем эти 800 руб. Мы их вынимаем из маржи.
- Скажите, есть ли у вас ещё идеи, продолжение этой темы? Это печать на солнцезащитных тканях, рулонные шторы, вертикальные жалюзи и всё прочее?
- Мы не можем осуществлять эту процедуру. Это делается не на нашем оборудовании. Это делается на немножко другом принтере и другой формат принтера. Ну, так, для особо страждущих, он стоит у нас за стеной у наших товарищей партнеров. И к нам бывает, иногда, обращаются, и мы переадресовываем туда, или они наоборот нам сюда. Не могу сориентировать не по ценам. Они также делают качественно, как мы. Но, если у кого-то будет предметный запрос, то велком. Но это вообще не наш профиль – печать на солнцезащите, на рулонке. 
- Поняла вас.
- Смотрите, условно (это очень плохая мобильная версия надо смотреть с компьютера). Что представляет из себя каталог рисунков. То есть вы здесь можете вбить поиск (я не буду у меня телефон зависнет). Ну, допустим мы берём какой-то паттерн, любой. Соответственно, он открывается сразу в этом конструкторе в 3 вариантах. Сразу видно, как он выглядит на шторах, если это обивка, то на каком-то условном диване, либо этот принт, например. Есть возможность сразу уменьшать паттерн,  укрупнять его.  Есть возможность выбрать, на какой ткани мы хотим.
-  То есть уже сразу калькулятор встроенный.
-  Можно поворачивать паттерн вокруг своей оси на 90, 180, 270  градусов. Заказ количества погонных метров. Можно сразу или заказать или проконсультироваться.  То есть, клиенту ничего считать не нужно. Единственный нюанс, на нашем сайте, ввиду того что входят физические лица, если вот просто в лоб зайти и начать пользоваться калькулятором, то вы будете видеть розничные цены.  А мы говорим про шторников.  Для этого нужно залогиниться на сайте.  Всё очень просто, процедура регистрации, человеку сразу становится...
-  Всё очень удобно.
-  Единственный  нюанс.  Не сразу.  Нужно будет подтвердить, что ты имеешь отношение к шторному бизнесу.  Звонит менеджер, задаёт несколько контрольных вопросов,  чтобы не всем подряд...
-  То есть на розницу вы не работаете.
-  Мы работаем на розницу, но это не наш основной клиент.  Наш основной клиент – это шторник.  Есть те, кто заходит сюда и видит розничные цены.  Как это бывает.  Вот логотип. Мы на нём не печатаем никаких наших контактов, ни в журнале нигде.  Шторники чего боятся,  что человек пришел в салон, увидел логотип, забил «фигурный ламбрекен».  Немного фирм с названием  «фигурный ламбрекен».  Соответственно, он попадает в наш сайт.  Наверное, никакой шторник не захочет, чтобы там были оптовые цены сразу. Поэтому, естественно, мы держим розницу.  Если ты шторник реальный, зайди, пожалуйста, ты сможешь увидеть оптовые цены.  Что касается, если у кого-то вдруг где-то защемило, что они торгуют и уводят у нас клиентов.  Мы про это недавно говорили. Мы говорили про это 2-3 года назад.  Я повторю еще раз, что наш сегмент розничных покупателей составляет менее 3%.  То есть, если вы думаете что вы,  я имею в виду шторники, нас бесплатно рекламируете, а у нас тут просто Клондайк  от вас валит. Нет.  Просто я как всегда говорю.  У меня было несколько разговоров со шторником, который очень обижается, что мы вас бесплатно якобы рекламируем и так далее. Клиент увидел ваш журнал ушел и не вернулся.  Я говорю: «Слушайте, это самое простое объяснение, почему клиент ушел. Он увидел наш журнал и пошёл у нас что-то покупать. На себя посмотрите. Может у вас что-то не так  с наценкой.  Может у вас что-то не так с ещё какими-то делами».  Всегда легче свалить на что-то другое.  Потом пошёл покупать.  Я не спорю – это практика распространена. Тканевики, шторники очень переживают все эти истории.  Безусловно, бывает так, что проект сделал здесь, а пошёл шить туда.  Но это не про нас история.
-  От этого никак ты не уберешься.  Всё равно эти вещи будут происходить.
-  Нужно по-своему работать хорошо.
[bookmark: _GoBack]-  Понятно. Мария, спасибо.  Мне очень понравились, наверное, особенно темы с печатью на ткани.  Хотя, казалось бы, ваш основной конёк это – ламбрекены.  Я просто скажу вам откровенно, что я сама не фанат абсолютно ламбрекенов.  Считаю что это уже прошлый век, сейчас это отходит.  И, в общем, сама их в проектах уже не использую.  А тема печати на тканях для меня очень интересна. Я думаю, что такие кастомизированные решения – это действительно интересно  клиентам предлагать и удобно. Это какая-то новая фишка, которой можно  выделиться.
-  Тут ключевой момент в том, что в самой технологии нет ничего нового. Печатают все и с этим всё понятно. Наше основное отличие в том, что а) мы здесь в России.  То есть у нас печать на заказ 2 дня.  Соответственно, через 2 дня к вам выезжает такая ткань.  И б) – это, конечно, выбор паттернов.  Ввиду того, что мы не боимся открыто заявлять, что мы партнеры bigstock, что мы решили юридически этот вопрос.  Мы реально понимаем что...
-  Это просто удобный сервис.  Ты выбрал сразу, сразу посчитал. То есть, тебе не нужно долго и упорно общаться с фирмой по печати на ткани, рассказывая им, что бы ты хотел, как бы ты хотел. Ездить много раз смотреть эти все тестовые образцы. Многие сейчас, я насколько знаю, за мелкие такие партии 2 метра просто не берутся.  Это нерентабельно.  Или это каких-то космических денег стоит.  То есть, если это не потоковый продукт, то он просто уже  неадекватен.
- У нас есть опыт потоковой печати.  Мы закрывали гостиницу.  Не буду говорить, это всё-таки неправильно. Это информация нашего клиента.  Мы закрывали огромную гостиницу.  Даже не буду город говорить.  Мы печатали прям потоком.  И потом из этого шили шторы.  И, конечно, на такие большие партии, когда речь идёт о закрытии гостиницы  с номерным фондом…
-  Другие цены уже.
-  …там, конечно, другие цены.  То есть, человек  пришел и сказал: «Ребята, у вас очень классно. Я выбрал паттерн на вашем сервисе».  У него количество, по-моему, было 600 м одна партия и километр другая партия. Соответственно, там уже другие цены.
-  Ну и, наверное, финальный вопрос. Где в ближайшем будущем можно будет в живую посмотреть, на какой площадке?
-  Я не знаю, стоит ли это писать. Если договоримся, то вот там вот.
-  Потом допишите или скажете: «Обращайтесь к нам на сайт, заказывайте» и всё такое.


