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— Тамара Владимировна, приня-
то считать, что женщина мечтает о 
нарядах, элитной косметике, краси-
вой жизни, а тут … стулья. Как полу-
чилось, что Вы занялись именно этим 
бизнесом?

— Случайно, как все в нашей жизни. 
Это было в конце 90-х, когда я вернулась в 
Россию из Лондона, где до этого работала. 
Тогда  производство мебели в нашей стра-
не только развивалось, а стулья не произ-
водил никто – их только завозили из-за 
рубежа. Ниша оказалась незанятой, и мы 
решили рискнуть. И, как оказалось, не про-
гадали. До сих пор у нас, по сути, нет пря-
мых конкурентов. Ну, разве что итальянцы. 
Впрочем, и они, когда видят стулья нашего 
производства, не верят в то, что это россий-
ская продукция. Знаете, как приятно. Гор-
дость просыпается за то, что и мы можем 
чем-то удивлять Европу и тем более таких 
законодателей мебельной моды, какими яв-
ляются итальянские производители.

— А если честно, стулья еще не 
утомили? Ночами не сняться? Не-
ужели производство стульев может 
быть увлекательным делом?

— Это на первый взгляд кажется, что 
стул очень простое изделие и ничего но-
вого здесь не выдумаешь. Стоит поменять 
обивку  в модели, изготовить ее из другой 
породы дерева – и привычная вещь преоб-
разится. Помню, мы как-то «сыграли» на 
этом, когда готовились к первой в жизни 
нашего производства выставке. Мы толь-
ко делали тогда шаги в мебельном произ-
водстве и хотелось не просто представить 
продукцию, а громко и с достоинством за-

явить о себе. Заказали выставочные пло-
щади в Сокольниках. Нам предоставили 
наименьший по представлениям органи-
заторов стенд – 18 метров. А у нас всего 
одна модель стула в ассортименте. Пред-
ставляете? Как этим заполнить стенд, 
чтобы не было пусто? Как составить хоть 
какую-то выставочную композицию? Но 
ударить лицом в грязь тоже не хотелось. И 
мы в очень сжатые сроки сделали несколь-
ко моделей столов, к которым смогли по-
ставить стулья «Кабриоль», выполненные 
в различных тонировках дерева и тканей. 
Конечно, работали на пределе сил, но не 
зря. На выставке мы набрали заказов на 
такую сумму, что сразу, не влезая в кре-
диты, смогли расширить собственное про-

изводство. Теперь я не могу пройти мимо 
интересного по конструкции или испол-
нению стула. Любая новая идея, мельком 
увиденная любопытная деталь может под-
толкнуть к разработке нового изделия. А 
все изделия у нас свои, эксклюзивные и 
это я могу произнести с особой гордос-
тью. Поверьте, создавать их очень увле-
кательно. В процессе работы я научилась 
детально разбираться во всех тонкостях 
производственного цикла. Знаю практи-
чески досконально про лаки и морение 
– специально прошла соответствующий 
специализированный курс. Этот бизнес 
полностью захватил меня.

— Часто приходится фантазиро-
вать, что-то придумывать или работа 
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приближая горизонты

Казалось бы, что нового можно придумать в производстве стульев. 
Сейчас этот привычный предмет интерьера есть в ассортименте 
достаточно большого количества компаний, и от предложений у 
покупателей просто в глазах рябит. И для того, чтобы достойно 
конкурировать, надо иметь чутье, досконально знать рынок и 
потребности своего потенциального потребителя. А значит, и стулья 
нового поколения должны производить такие, чтобы сомнений в выборе 
не оставалось. Как, например, у компании «Мебель-Альянс», лучшим 
подтверждением чему являются цифры: за прошлый год объемы 
производства здесь увеличились в три раза, а ассортимент пополнился 

на 100 моделей. Подобные темпы роста могут быть лишь на производстве, возглавляемом 
человеком динамичным, деятельным, неугомонным. И с безупречным вкусом, судя по 
стильности и изысканности каждой выводимой на рынок модели. Все это вкупе – портрет 
генерального директора компании «Мебель-Альянс» Тамары Юриной.

(или директор с безупречным вкусом) 

«Стиль года»



20



ноябрь ‘06 2121

ект, как уже «болею» другим. Такая вот 
натура неугомонная. Может быть, кто-
то назовет это недостатком. Но для биз-
неса, по-моему, такой недостаток только 
на пользу.

— Наверное, новые идеи подска-
зывают поездки, выставки, знаком-
ство с конкурентами? Как широка 
география ваших поездок? 

— Я, действительно, очень много пу-
тешествую. Как с целью мир посмотреть 
(считаю, что отдых, как минимум, два 
раза в год, нужен обязательно), так и в 
интересах бизнеса. И конечно, по воз-
можности посещаю все ведущие про-
фильные выставки. По крайней мере, 
кельнскую и миланскую стараюсь не про-
пускать. Первую считаю своеобразной 
демонстрацией технологической мысли 
(немцы в этом смысле доки), вторую 
(миланскую) —  парадом дизайнерских 
идей. Это высокая мода от кутюр в ме-
бельном мире, если выражаться языком 
fashion, у немцев же – своеобразное ме-
бельное pret-a-porte.

— В мебельной отрасли предпри-
ятиями в большинстве своем руково-
дят мужчины. Трудно вам приходится 
в этом мужском мебельном мире?

— Трудно не потерять в себе женщи-
ну. Я не хочу, подчиняясь жестоким зако-
нам бизнеса, уподобиться мужчине в юбке. 
А потому не считаю зазорным и во вре-
мя деловых переговоров подключить свое 
женское обаяние. Я уверена, что женщи-
на может быть профессионалом высокого 
класса, решать серьезные проблемы, ко-
торые часто возникают в деловой сфере, и 
при этом оставаться женщиной с большой 
буквы.

— При таком ритме жизни, где 
находите время на обыкновенное се-
мейное счастье?

— Если правильно организовать 
жизнь, то время вполне можно разумно 
распределять между семьей и работой. 
Тем более что моя семья – это мои еди-
номышленники. Муж – мой первый со-
ветчик во всех вопросах, а дочь Юлия, 
которая после окончания МГУ и Сорбон-
ны, закрепилась в Лондоне, сейчас яв-
ляется руководителем представительства 
нашей компании в Англии, моя правая ру-
ка в деловых вопросах мирового масштаба 
(улыбается). Ее ближайшая задача – от-
крытие на Туманном Альбионе сети на-
ших магазинов, и я не сомневаюсь, что 
очередной мой проект будет реализован в 
лучшем виде, так как в дочери я уверена, 
как в самой себе.

— Думаете, российская продук-
ция сможет быть конкурентоспособ-
ной на иностранном рынке?

— Все зависит от хорошо продуман-
ной стратегии поведения компании на вы-
бранном рынке и безупречного качества 
самой продукции. В том, что она придется 
по вкусу даже притязательному англий-

скому потребителю, я не сомневаюсь. 
Залог успеха – высокий уровень испол-
нения каждого изделия  и широкий ас-
сортимент, который на сегодняшний день 
составляет порядка 220 моделей. Причем 
каждая имеет свою индивидуальность. 

— Не планируете расширять про-
изводство, освоить выпуск корпус-
ной мебели, например?

— Думаю, наша сила в том, что мы 
придерживаемся жесткой специализа-
ции, за счет чего смогли занять в сво-
ей нише лидирующие позиции. Если нас 
вдруг начнет качать из стороны в сторону 
– от стульев к корпусной мебели – то не-

известно, как это отразится на отношении 
потребителей. Мы можем не найти своего 
покупателя в новой нише, а в старой пози-
ции потерять. А экспериментировать с на-
лаженным и прибыльным производством, 
по меньшей мере, неразумно.

— Как знаток мебельной отрас-
ли, вы с особой меркой подходите к 
покупке обстановки для вашей соб-
ственной квартиры?

— Конечно, я же могу с професси-
ональной точки оценить ее качество 
– использованные материалы, их эколо-
гичность, надежность, актуальность на 

На выставке «ЕвроЭкспомебель 2006»
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