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Дорогие читатели,

в первом полугодии 2012 года кон-
церн VBH развивался в соответствии 
с нашими ожиданиями: небольшие 
подъемы в Германии и Восточной Ев-
ропе противостояли понижению обо-
ротов во многих Западно- и Южноев-
ропейских странах; при этом регионы 
Азии, которые мы покидаем, больше 
не приносят значительной прибыли. 
В итоге, оборот концерна в первой по-
ловине года немного меньше, чем в 
предыдущем году.

Рыночные процессы в отдельных сег-
ментах подтвердили правильность 
курса на оптимизацию нашего присут-
ствия в регионах. Мы должны концен-
трироваться на наших сильных сторо-
нах – на тех рынках, где мы уже заво-
евали лидирующие позиции, на кото-
рых мы и во время кризиса удержи-
ваем бизнес и даже развиваем его; а 
там, где мы только «бежим в толпе», 
мы проигрываем, и с этим нужно по-
кончить! 

Мы постоянно говорим о том, что 
там, где не удалось завоевать за-
планированные рыночные позиции, 
мы можем рассматривать даже вы-
ход с рынка как одну из возможных 
альтернатив. Мы последователь-
но уходим из регионов, где не ожи-
дается результатов в среднесроч-
ной перспективе, или которые не со-
ответствуют нашей бизнес-модели 
или даже противоречат ей. Это не-
приятно, это требует многих усилий, 

но, ввиду сложившейся общей эко-
номической ситуации, – во всей Ев-
ропе в нашей отрасли мы не видим 
ни одного по-настоящему растущего 
рынка – это абсолютно необходимо.

Мы постоянно продвигаемся впе-
ред, опережая собственные планы, и 
твердо убеждены, что концерн VBH, 
благодаря последовательной консо-
лидации бизнеса и оптимизации при-
сутствия за рубежом, сможет стать 
существенно сильнее и выносливей. 

Но VBH занимается не только консо-
лидацией!

Мы продолжаем инвестировать в раз-
витие нашего уникального спектра 
услуг и расширение ассортимента 
марки greenteQ. Оба элемента стра-
тегии оказались успешными, и их зна-
чение постоянно увеличивается, к 
счастью, особенно это заметно на за-
рубежных рынках. 

Надеюсь, что в этом выпуске нашего 
журнала Вы непременно найдете не-
которые примеры и интересные ново-
сти о продуктах марки greenteQ и на-
боре инструментов VBH.

Наша главная цель – создавать вза-
имовыгодные партнерские отноше-
ния. В этом случае, если наши услу-
ги и продукты greenteQ приносят ре-
альную пользу, наши клиенты под-
держивают нас новыми заказами, 
а поставщики – лучшими условия-
ми. Тем самым наши разработчики 

и менеджеры продуктов получают бы-
струю обратную связь, которая помо-
гает нам концентрировать инвести-
ции в нужном направлении. Две исто-
рии удачного взаимовыгодного пар-
тнерства мы детально описываем в 
этом выпуске. 

Наша экспертная группа готова к со-
трудничеству с Вами – попробуйте 
копнуть глубже в поисках новых воз-
можностей!

С сердечным приветом, 

Ваш

Rainer Hribar
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KonzERn

Акционеры холдинга VBH AG на го-
довом собрании подавляющим 
большинством голосов утверди-
ли решения Правления холдинга об 
оптимизации присутствия в различ-
ных странах и последовательной 
консолидации концерна.

На ежегодном собрании акционеров 
VBH Holding AG учредители с большим 
интересом следили за выступлениями 
Правления и Наблюдательного Сове-
та, которые доложили итоги прошед-
шего финансового года.Помимо фи-
нансовых показателей 2011 года в цен-
тре внимания стоял вопрос о частных 
проблемах. По существу это касалось 
выхода компании из итальянского мас-
сового рынка алюминиевых конструк-
ций. В тоже время Правление, пользу-
ясь возможностью, подробно рассказа-
ло о предстоящих целях и представи-
ло принятый в 2012 году и объявлен-
ный через оперативное сообщение от 
15.06.2012 план стратегических дей-
ствий по дальнейшей консолидации 
группы VBH, который сопровождает-
ся почти полным выходом из азиатских 

рынков. В общей сложности в Эконо-
мической Палате Штутгарта собралось 
около 150 человек, имеющие 73% от 
голосующего акционерного капитала. 

Концентрация на выгод-
ных рынках 

Оборот концерна в 780 млн. евро в 
2011 году превысил показатели преды-
дущего года (767,8 млн. евро) на 1,6%. 
Оптимизация портфолио концерна 
снизила этот показатель на 33,6 млн. 
евро. Операционная прибыль (EBT) 
составила -7,5 млн. евро, и в резуль-
тате годовой дефицит составил -24,5 
млн. евро. Причиной этого стал реши-
тельный выход из некоторых убыточ-
ных рынков.  Rainer Hribar, председа-
тель  Правления VBH Holding AG под-
тверждает: «Выход из массового рынка 
алюминиевых конструкций в Италии, а 
также из рынков Малайзии, Таиланда и 
Кипра было правильным решением». В 
тоже время, продолжающийся финан-
совый и экономический кризис в Юж-
ной Европе обуславливает необходи-
мость приспособления к неблагоприят-

ной обстановке в среднесрочном про-
гнозе. Кроме того, бизнес-модель VBH 
на рынках Азии, предполагающая за-
нятия позиций связующего звена меж-
ду производством и торговлей, ока-
залась не работоспособной. На фоне 
этих событий в преддверии годового 
собрания акционеров Правление VBH 
приняло решение о дальнейших мерах 
по консолидации в 2012 году. Это было 
объявлено 15.06.2012 через оператив-
ное сообщение. «Мы будем последо-
вательно проводить намеченные меро-
приятия по консолидации нашего биз-
неса, прежде всего в Азии и Южной Ев-
ропе, и продолжим реструктуризацию в 
Бельгии, Греции и Турции» - объяснил 
Frieder Bangerter, финансовый управ-
ляющий концерна. - «Это создаст осно-
ву для успешного стратегического по-
зиционирования и постоянного раз-
вития в будущем». Этот шаг позволит 
компании VBH в будущем сконцентри-
ровать усилия на тех рынках, которые 
приносят значительные вклад в рост 
концерна. Эти мероприятия призваны 
возобновить и непреклонно повышать 
рентабельность VBH. 

Годовое собрание 
акционеров VBH Holding AG
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Успешная бизнес-модель 
для более чем 40 тыс. 
клиентов

Дивидендов в 2012 году также не ожи-
дается. Однако Правление еще раз 
подчеркнуло, что долгосрочной целью 
является поддержание операционной 
прибыли как минимум в размере 30-40 
процентов на акцию, чтобы акционеры 
извлекали выгоду из экономического 
успеха VBH. «Верность нашей страте-
гии ежедневно подтверждают более 40 
тыс. наших клиентов во всем мире», - 
говорит Rainer Hribar в своем докла-
де об итогах 2011 финансового года. – 
«Наша стратегия трех опор, которыми 
являются успешная политика управ-
ления ассортиментом и собственной 
маркой, инновационные услуги и даль-
нейшее проникновение на междуна-
родный рынок очень хорошо зареко-
мендовала себя». Прежде всего, наша 
марка greenteQ и широкий спектр 
предлагаемых услуг пользуются боль-
шим спросом на рынке. Своими новы-
ми продуктами, такими, как оконная 

ручка greenteQ со встроенной сигна-
лизацией и климат-контролем, или со-
вершенно бесшумным встраиваемым 
приводом двери greenteQ, VBH уста-
навливает новые стандарты в отрасли. 

Наша задача – последовательно кон-
солидировать VBH, стратегически 
оптимизировать существующее порт-
фолио и создать прибыльное ядро 
бизнеса, чтобы добиться независи-
мости от будущих колебаний мировой 
экономической погоды. Этот курс пол-
ностью соответствует нашему девизу 
«Просто всё. Всё просто», несмотря на 
необходимость ввести корректировки“, 
- подвел итог председатель Правле-
ния. Впервые на годовом собрании вы-
ступил Ulrich Lindner, который с февра-
ля 2012 года усилил команду Правле-
ния в области международного марке-
тинга и сбыта. Его богатый опыт в об-
ласти продаж строительных материа-
лов будет способствовать дальнейше-
му продвижению на рынок собствен-
ной марки greenteQ и инновационных 
услуг. 

Критика и поддержка стра-
тегической консолидации 

После доклада Правления у акционе-
ров и их представителей была возмож-
ность задать вопросы и высказать свое 
мнение. Особенно со стороны Немец-
кого Комитета по защите прав владель-
цев ценных бумаг (DSW) и Союза по за-
щите вкладчиков капитала (SdK) про-
звучали достаточно критичные вопро-
сы, которые касались, в основном, по-
ложения в Греции, Азии и Турции. В об-
щей сложности акционеры выразили 
свое согласие, как с проведенными ме-
роприятиями, так и с действиями Прав-
ления и Наблюдательного совета. Как 
положительные моменты были назва-
ны относительно стабильный курс ак-
ций, значительное увеличение опера-
ционного денежного потока, а также по-
вышение доли собственного капита-
ла концерна до 32,3%. Таким образом, 
присутствующие акционеры подавляю-
щим большинством голосов подтверди-
ли отчетность Правления и Наблюда-
тельного совета.

Вверху: Frieder Bangerter на кафедре. 

Справа: Ingeborg Brimmers из VBH беседует с Stephan 

M. Heck из Наблюдательного совета.

Внизу (слева направо): Председатель Наблюдатель-

ного совета Rainer Kirchdörfer, двое сотрудников 

из Наблюдательного совета - Martin Morlok и Klaus 

Meichner, а также Rainer Hribar, председатель Прав-

ления 

КОНЦЕРН
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В качестве нового директора по 
маркетингу и сбыту, Ulrich Lindner 
с 1 февраля 2012 года отвеча-
ет за регионы Западной, Южной и 
Юго-Восточной Европы, а также за 
Азию и Южную Америку. Его глав-
ная цель: совместно с коллегами 
из Правления, менеджерами и все-
ми сотрудниками способствовать 
дальнейшему развитию и процве-
танию VBH.

Господин Lindner, как складывалась 
Ваша профессиональная карьера до 
того, как судьба привела Вас в VBH?

Перед приходом в VBH я отвечал за 
маркетинг, сбыт и закупки в компа-
нии Berner SE, которая занимается 
прямыми поставками. До этого я ра-
ботал на Hilti в Лихтенштейне и США, 
занимаясь координацией и сбытом, а 
также несколько лет работал в аме-
риканской консалтинговой компании 
Booz & Co. А начиналось все в 80-е 
годы с обучения экспортным опера-
циям в торговом доме Bremer, где я 
руководил офисом продаж в Уганде – 
незабываемое время!

И что же послужило толчком к пере-
ходу в VBH?

VBH является самым крупным в мире 
поставщиком фурнитуры. И, тем не 
менее, компания имеет еще боль-
шой потенциал в Европе и, конечно, 
в других частях света. Этот потен-
циал необходимо реализовать, но с 
разумным риском – задача, которая 
меня очень привлекает. К тому же я 
убежден, что стратегия VBH – предо-
ставлять высокотехнологичные услу-
ги и развивать собственную мар-
ку greenteQ – является правильной 
и имеет большие шансы на успех и 
дальнейшее развитие.

Между тем, Вы уже полгода на пред-
приятии и успели увидеть его из-
нутри. Изменилась ли после это-
го ваша точка зрения относитель-
но позиции VBH на международных 
рынках?

Существенно не изменилась, хотя 
сейчас я, конечно, лучше понимаю 
наш международный бизнес, осо-
бенно в Западной и Южной Европе и 
на других рынках, и могу лучше оце-
нить ситуацию в наших филиалах. 
Следуя стратегии интернационали-
зации, VBH развернула бурную де-
ятельность за границей. В общем-
то, это так и должно быть, но я чет-
ко вижу потребность во вмешатель-
стве, поскольку многие предприятия 
еще не достигли точки безубыточно-
сти, и причины этому в каждой стра-
не разные. В частности, в Южной Ев-
ропе наши филиалы работают в не-
благоприятных рыночных условиях, в 
других регионах наша бизнес-модель 
не совсем соответствует требовани-
ям локальных рынков. В каждом кон-
кретном случае мы, совместно с ло-
кальными менеджерами, должны 
внимательно изучить ситуацию, а за-
тем наметить и провести корректи-
рующие мероприятия, чтобы быстро 
и радикально снизить потребности 
проблемных регионов в финансиро-
вании и ликвидировать потери.  Это 
будет нашей главной задачей на бли-
жайшие месяцы, но, в конечном сче-
те, это укрепит финансовую стабиль-
ность концерна VBH.

КОНЦЕРН

«Совершенству нет предела»
Интервью с Директором по маркетингу и сбыту г-ном Lindner

Ulrich Lindner. Внизу на общем собрании VBH 

Holding AG в июле 2012 (второй справа рядом 

с Matthias Linnenkugel из наблюдательного сове-

та. На заднем плане - члены Правления Frieder 

Bangerter и Rainer Hribar).
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Правление ясно продемонстрирова-
ло это выходом из Азиатских рын-
ков. Что привело к такому реше-
нию?

Несмотря на то, что развивающие-
ся  рынки Азии в основном являются 
привлекательными, в некоторых слу-
чая они предъявляют высокие требо-
вания. Структуры закупок и сбыта не 
похожи на соответствующие структу-
ры в Европе или Америке. Особенно 
трудно для западных торговых пред-
приятий успешно развиваться в B2B 
сегменте. Поскольку и у нас было не-
сколько таких случаев, мы сделали 
соответствующие выводы.

В чем же состоят главные преиму-
щества VBH?

У VBH много сильных сторон. Мы с 
большим отрывом являемся круп-
нейшим  торговым домом в нашей 
отрасли, и это укрепляет нашу пози-
цию стратегического партнера, как 
для наших клиентов, так и для на-
ших поставщиков. У нас очень при-
влекательный пакет услуг, кото-
рый является уникальным в сфе-
ре торговли фурнитурой, и ни один 
из конкурентов не может повторить 
его в том же объеме и с сопостави-
мым качеством. Я имею в виду, на-
пример, систему easyScan или наш 
клиентский портал. Это же отно-
сится и к ассортименту нашей соб-
ственной торговой марки greenteQ.

Тем не менее, компания VBH сохра-
няет структуру предприятия среднего 
размера, в которой каждый сотрудник 
может сделать очень многое. В пер-
вые недели и месяцы я познакомился 
со многими ответственными коллега-
ми и научился по достоинству ценить 
их работу.

И где есть резервы для улучшения?

Совершенству нет предела. Мы долж-
ны постоянно развивать свою струк-
туру и сотрудников, чтобы эффектив-
но поддерживать наши зарубежные 
филиалы и продвигать их вперед. Это 
относится ко всем функциональным 
областям. Например, мы продолжа-
ем стандартизировать наши распре-
деленные структуры данных, а так-
же интенсифицировать работу с пер-
соналом по всему миру, чтобы вну-
три компании выращивать кадровый 
резерв. Похожие задачи стоят и в ка-
тегорийном менеджменте, и в марке-
тинге, и в контроллинге, и в других об-
ластях. У нас достаточно дел и вдох-
новения для свершений.

КОНЦЕРН
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Партнерские отношения в ключе 
взаимной выгоды являются целью 
ежедневного бизнеса VBH. Про-
изводители окон Timm из Берли-
на и Braun из баварского городка 
Weiding поделились с VBH не толь-
ко сходными размышлениями о ка-
честве услуг, но своими професси-
ональными и техническими знани-
ями. При помощи ориентирован-
ных на клиента сервисных услуг 
VBH они создали решения, кото-
рые оказывают существенное вли-
яние на развитие отрасли в целом. 

История успеха предприятия Braun 
за последние 50 лет поистине уди-
вительна. Предприятие, на котором 
занято 95 сотрудников, было созда-
но в городке Weidling, что находится 

в лесном районе Баварии, неподале-

ку от границы с Чехией. И еще уди-
вителнее то, чем Braun прославился 
на всю Восточную Баварию – своими 
высококачественными окнами и ро-
летами из пластика, которые он про-
изводит уже в течение 50 лет. В его 
ассортимент также входят наружные 
двери, оранжереи, солнцезащитные 
конструкции и маркизы. «В 60-е годы 
мы были в числе первых, кто занял-
ся новой в те годы продукцией – пла-
стиковыми окнами. Наш отец по опы-
ту производства роллет уже знал 
этот материал и сумел вовремя раз-

глядеть его потенциал», - рассказы-
вает Вольфганг Браун. Сегодня он, 
вместе со своими братьями Кристи-
аном, Георгом и Томасом руково-
дит предприятием отца. Предприя-
тие начинало с 5000 метров профи-
ля, сегодня оно заказывает от 20 до 
30 тысяч метров ежегодно. Но са-
мым главным в начале деятельно-
сти было переубедить население ре-
гиона, традиционно ориентирован-
ного на использование дерева. Ре-
шающим аргументом и фактором по-
стоянного успеха предприятия ста-
ло использование высокотехнологич-
ных продуктов отличного качества. 
«Мы не хотим быть самыми боль-
шими, мы хотим быть самыми луч-
шими», - говорит Вольфганг Браун. 

В ФОКУСЕ

Услуги VBH, ориентированные на клиента

Braun: высокотехнологичные 
пластиковые окна из Баварии
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Качество и хорошая репу-
тация как основа бизнеса

Стабильное качество и доверие кли-
ентов являются основой успеха фир-
мы Braun. Именно поэтому после от-
крытия «железного занавеса» произ-
водство не было перенесено в Че-
хию, хотя, наряду с филиалами в 
Regensburg, Schwandorf и Straubing у 
фирмы уже есть несколько офисов в 
Чехии. Высокие притязания предпри-
ятия, глубоко укоренившегося в ре-
гионе, стали известны по всей Гер-
мании благодаря отраслевым сред-
ствам массовой информации, а от-
крытый в 2011 году выставочный ком-

плекс, который включает в себя даже 
арену для проведения массовых ме-
роприятий, считается одной из самых 
лучших выставок окон в Германии. 
Фирма Braun обучает сотрудников в 
собственной академии, частыми го-
стями там являются также и потенци-
альные работники – школьники или 
абитуриенты. Для них, как рассказы-
вает Вольфганг Браун, проводятся 
специальные семинары: «Наша репу-
тация и качество продукции являются 
нашим капиталом, поэтому мы посто-
янно стараемся сохранить и приумно-
жить этот капитал». 

Вверху: открытый в 2011 году выстовочный 

комплекс в Weiding считается одной из самых 

лучших выставок окон в Германии.

Вверху справа: Братья Кристиан Браун, Георг 

Браун и Томас Браун, совместно с Вольфгангом 

Брауном, руководят традиционным предприятием 

из Баварии

В ФОКУСЕ
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Лидер инноваций

На самом деле, стремление к иннова-
ционным решениям является тради-
цией фирмы Braun: в 1982 году, когда 
тема энергосбережения еще не была 
так популярна, основатель фирмы Ге-
орг Браун разработал первый в мире 
закрытый теплоизолированный кор-
пус для роллет. Запатентованное им 
изобретение в то время ошеломило 
специалистов, а сегодня оно считает-
ся обязательным для стандарта EnEv. 
Фирма Braun, совместно с произво-
дителем профиля Salamander, пред-
ставила первую закругленную створ-
ку окна без отлива, а совместно с 
Winkhaus разработала сквозную за-
порную планку для дверей. В области 
производства предприятие также по-
стоянно стремится к совершенствова-
нию: они первыми в Европе освоили 
технологию свободной тяги на осно-
ве концепции Siegenia Aubi и сами вы-
ступают примером в области энергос-
бережения: «Мы продаем энергосбе-
регающую продукцию, и поэтому мы 
уже давно начали применять эти тех-
нологии у себя на фирме», - объясня-
ет Вольфганг Браун. - «Наше произ-
водство четко разделено на холодную 
и горячую зоны, наши фотоэлементы 
поставляют большую часть электри-
чества для производства, а теплоизо-
лированные двери и роллеты защи-
щают цеха от теплопотерь ночью».

Надежное партнерство на 
протяжении 25 лет

Почти 25 лет участвует VBH в инно-
вационных проектах баварского про-
изводителя окон. На складах фир-
мы Braun используется беспроводной 
сканер от VBH с прямым доступом к 
собственной системе материально-
технического снабжения. Сотрудни-
ки отдела закупок используют портал 
vbh24.de для отслеживания заказов, 
проверки наличия товара и его цены. 
Поставки происходят два раза в неде-
лю. «На 95% наша клиентура состоит 
из конечных потребителей, мы не ра-
ботаем с посредниками или торговы-
ми фирмами. Поэтому для нас важен 
сквозной контроль качества на всех 
этапах производственного процесса, 
вплоть до монтажа», - подчеркивает 
Вольфганг Браун. 

«Преимуществом такого подхода яв-
ляется высокая платежная дисципли-
на наших клиентов, недостатком – за-
казы мелкими партиями». В год пред-
приятие заключает в среднем 1300 
договоров. Несмотря на дефицит 
времени на подготовку производства, 
в большинстве случаев Braun укла-
дывается в недельный цикл постав-
ки – за счет хорошей организации 
работ и надежных поставщиков. «В 
этом смысле VBH является для нас 
важным партнером. Это хорошо соот-
ветствуют нашей концепции», - гово-
рит Вольфганг Браун. - «Инструмен-
ты, наподобие easyScan, существен-
но упрощают наши процессы, а в лич-
ном контакте со службой поддержки 
клиентов мы обсуждаем новые зада-
чи или нестандартные решения, и по-
лучаем дельные советы».

В ФОКУСЕ

Наряду с современными технологиями производства окон 

находит свое применение и удобная система закозов от VBH  

- использование сканера



Фирма Braun имеет много общего с 
Timm Fensterbau из Берлина: обе фир-
мы являются семейными предприяти-
ями с более чем 50-летними традици-
ей, которые постоянно идут в ногу со 
временем, обе предъявляют повы-
шенные требования к качеству. Тем не 
менее, повседневные задачи у них со-
всем разные. «Мы специализируем-
ся на деревянных окнах наивысше-
го качества и работаем в основном 
для отдельных проектов – от состав-
ления предложения, консультаций до 
выполнения и монтажа», - объясняет 
Bastian Timm, внук основателя фир-

мы Hans Timm. Вместе с ним, его от-
цом Берндтом и его дядей Детлефом, 
все три поколения семьи вместе сто-
ят у руля предприятия, на котором ра-
ботают 120 сотрудников, и которое из-
вестно далеко за границами Берли-
на. «Хотя мы и концентрируемся пре-
имущественно на берлинском рынке, 
благодаря нашему солидному опыту 
к нам ежедневно обращаются архи-
тектурные бюро со всей Германии за 
советами по поводу уникальных объ-
ектов». Бастиан имеет в виду боль-
шие проекты, как например Берлин-
ская городская библиотека, или мини-

стерство по охране окружающей сре-
ды, или санация парка Шиллера, кото-
рый входит в мировое культурное на-
следие ЮНЕСКО. «Мы известны бла-
годаря таким большим объектам, и по-
этому каждый день получаем нестан-
дартные запросы из области дизайна, 
архитектуры и техники». К этому еже-
годно добавляются около 50 средних 
объектов, и 400 мелких, к которым от-
носятся также многие городские особ-
няки. Часто эти объекты находятся 
под защитой закона об охране памят-
ников, и это предъявляет особые тре-
бования к дизайну и архитектуре.

В ФОКУСЕ

Hans Timm Fensterbau: высокий 
профессионализм в проектировании и 
строительной физике
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Слева: Bastian Timm (на фотографии справа) беседует с Jörg 

Heimes, руководитель берлинского филиала VBH.

Внизу слева: типичное окно в здании, охраняемом законом о 

памятниках архитектуры (Берлинская городская библиотека).

Внизу справа: особняк со множеством конструкций из дерева 

и алюминия.
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В строительстве объектов требо-
вания строительной физики очень 
высоки, и продолжают повышать-
ся. Для конструкторского отдела 
фирмы Timm это означает быть 
всегда в курсе последних дости-
жений техники и изобретений. Рас-
считывается всё – от соедине-
ния со строительной конструкци-
ей и до стеклянной пластины. Ча-
сто конструкторы сталкиваются с 
необычными требованиями. И тог-
да они ищут решение совместно с 
VBH: «Это двусторонний обмен. В 
последний раз мы с господином 
Neumeier из VBH два часа вели тех-
ническую дискуссию о необычном 
решении для порога в одном стро-
ительном проекте, хотя дело каса-
лось всего лишь четырех дверей. 
Но, конечно, VBH тоже много узна-
ет из таких дискуссий, поскольку 
мы часто работаем на пределе тех-
нических возможностей, и каждая 
мелочь для нас имеет значение».

К тому же, вследствие уникально-
сти наших объектов, нам постоян-
но и срочно требуются всевозмож-
ная фурнитура и специальные ин-
струменты. Когда Bastian Timm гово-
рит о стандартных окнах, он имеет в 
виду более 100 различных вариантов 
геометрии профиля. «Мы долго иска-
ли мощных поставщиков, способных 
удовлетворить наши потребности, и 
уже более 10 лет полностью полага-
емся на VBH в этом вопросе», - кон-
статирует он. Обычно каждый новый 
объект требует уникальных окон. При 
этом деревянные конструкции разме-
ром восемь на четыре метра – далеко 
не редкость. К тому же часто предъ-
являются повышенные требования к 
безопасности и оснащению, как, на-
пример, в актуальном проекте для 
посольства Германии в Вашингтоне. 
Для второго по важности здания ФРГ 
компания Timm поставляет 100 ком-
бинированных окон дерево-дерево 
с деревянной облицовкой кромки и 

особыми требованиями к безопасно-
сти. «Но я не могу много об этом рас-
сказывать»,- говорит господин Timm 
с улыбкой. У команды всего 8 не-
дель на выполнение заказа. Во вре-
мя отпусков сотрудников посольства 
15 монтажников фирмы Timm долж-
ны установить все окна, а также са-
нировать все двери и окна в здании 
посольства, которые не подлежат за-
мене. В исследовательском проек-
те, запущенном по инициативе фир-
мы Timm, были выработаны принци-
пы санации оконных конструкций, на-
ходящихся под защитой закона об 
охране памятников, с одновремен-
ным улучшением их энергосберега-
ющих свойств. При этом планирует-
ся снять старое лакокрасочное по-
крытие при помощи горячего возду-
ха, провести санацию внешних рам 
без их выемки, и практически полно-
стью заменить створки окон, снабдив 
их новыми уплотнениями и изолирую-
щими стеклами.

В ФОКУСЕ

Образец окна для немецкого посольства. 

Никакого ширпотреба:

Немецкое посольство в Вашингтоне

Bastian Timm рассказывает о санации оконных конструкций
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Ориентированность на 
клиентов и гибкость

«Конечно, нам непросто работать 
с компанией Timm», - говорит Jörg 
Heimes, руководитель берлинского фи-
лиала VBH. - «Однако мы поддержива-
ем открытые и честные отношения, и 
это создает базис для доверительно-
го сотрудничества». Bastian Timm до-
бавляет: «VBH является для нас со-
ветчиком: Куда идет развитие? Какие 
новые решения появляются на рын-
ке? Мы должны постоянно быть в кур-
се новейших событий, чтобы, в свою 

Вверху: дом-галерея, разработанный совместно 

с David Chipperfield.

Слева: фасад для энергосберегающего здания 

для Федерального министерства градострои-

тельства.

очередь, оказывать профессиональ-
ные консалтинговые услуги нашим кли-
ентам. И здесь за последние годы VBH 
вырвалась вперед за счет больших уси-
лий и тренингов для сотрудников. Если 
бы не VBH, нам бы пришлось ежеднев-
но отслеживать еще множество специ-
альных тем, например, решать вопро-
сы CE-сертификации для деревянных 
конструкций». Сейчас Timm Fensterbau 
полностью полагается на платформу 
CE-fix. В противном случае, с учетом 
разнообразия производимых конструк-
ций и необходимости специальных ис-
пытаний, затраты на сертификацию 

В ФОКУСЕ

были бы непомерно высоки. Исполь-
зование платформы сертификации вы-
годно отрасли в целом, поскольку каж-
дый новый результат расширяет спектр 
проверенных конструкций, доступных 
всем пользователям CE-fix. «Наша се-
мья думает об окнах 24 часа в сутки, 
стараясь выполнить самые сложные 
запросы. Поэтому и наши требования 
к компетенции, производительности и 
гибкости партнеров столь же высоки. В 
то же время мы высоко ценим то, что 
дают нам хорошие поставщики, а имен-
но: надежность, передовые технологии 
и партнерские отношения».
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Большие и нестандартные окна на производстве Hans Timm Fensterbau. 



Электронные приводы 
для рольставень greenteQ 
со встроенным распозна-
ванием препятствий

В дополнение к существующим 
стандартным приводам, програм-
ма greenteQ предлагает также элек-
тронные приводы со встроенным 
распознаванием препятствий и 
управляемым позиционным  вы-
ключателем.

Электронные приводы greenteQ при-
водят в движение роллеты, проти-
восолнечные ставни и подобные им 
устройства. Они работают очень тихо 
и точно. Так же, как и стандартные 
приводы greenteQ, новые электрон-
ные приводы долговечны и надежны 
и не требуют технического обслужи-
вания в течение пятилетнего гаран-
тийного срока и дольше. К тому же 
они могут автоматически распозна-
вать препятствия в обоих направле-
ниях и предлагают удобную возмож-
ность выключения в любом положе-
нии. Подключение и настройка поло-
жения остановки выполняются лег-
ко и просто в считанные секунды. 

Встроенный термостат автомати-
чески отключает привод при повы-
шении нагрузки, тем самым пре-
дотвращая его повреждение. Мо-
тор не требует дополнительного ме-
ста для установки и может быть лег-
ко встроен прямо в поворотный вал.

Мгновенное программиро-
вание конечной позиции

Программирование точки останов-
ки выполняется легко и быстро пу-
тем нажатия кнопки на головке мото-
ра до тех пор, пока не будет достиг-
нута нужная позиция. Альтернатив-
но все настройки могут быть выпол-
нены через удобный монтажный ка-
бель greenteQ. Электронные приводы 
для рольставень greenteQ доступны 
в двух исполнениях: модель «Mini-
Elektronik» предназначена для систем 
с диаметром вала от 40 мм, и пригод-
на для мини-роллет и мини-ставень. 
Модель «Ultra-Elektronik» предназна-
чена для систем с диаметром вала от 
60 мм.

Прокладочная лента 
greenteQ SK для остекле-
ния окон и дверей

Новая прокладочная лента 
greenteQ SK с закрытыми порами, 
не содержащая пластификаторов, 
за счет своих свойств наилучшим 
образом подходит для уменьше-
ния расхода материала при уплот-
нении кромок стекла.

Прокладочная лента greenteQ SK, из-
готовленная из спрессованного вспе-
ненного полиэтилена и доступная 
в различных исполнениях (черно-
го и белого цвета, шириной 9, 12, 15 
мм, толщиной 2, 3, 4 и 5 мм), явля-
ется универсальным материалом для 
остекления окон и дверей. Она под-
ходит для акрилового стекла, не бо-
ится атмосферных осадков и устойчи-
ва к ультрафиолету, эластична и име-
ет одностороннюю клейкую полосу с 
высокой адгезивной способностью, 
что обеспечивает  удобство монта-
жа. Благодаря своим свойствам, она 
оптимально заполняет паз для встав-
ки стекла и, тем самым, уменьша-
ет расход уплотнителя. Одновремен-
но она препятствует трехсторонне-
му склеиванию и обеспечивает опти-
мальную термоизоляцию.
Новая прокладочная лента greenteQ 
SK доступна уже сейчас. Больше ин-
формации об этом и других продуктах 
greenteQ, а также руководства по их 
монтажу можно найти в Интернете по 
адресу  www.greenteQ.info.

ПРОСТО ВСЁ

Новинки от greenteQ
Электронные приводы для 
рольставень greenteQ и 
Прокладочная лента greenteQ SK
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Натали Шель, менеджер собствен-
ной торговой марки greenteQ, отве-
чает в VBH не только за разработку 
продуктов greenteQ, но и за их про-
движение на международных рын-
ках. Именно поэтому для нее так 
важно знание различных рынков и 
регулярное общение с региональ-
ными филиалами и клиентами на 
местах. Только так могут появить-
ся продукты, отвечающие всем по-
требностям рынка.

Госпожа Шель, по заданию VBH Вы 
посетили Россию и Казахстан. Где 
Вам довелось побывать?

Сначала я прилетела в Сибирь, от-
туда поехала в Казахстан, и затем –
в направлении Нижнего Новгорода 
на встречу Санкт-Петербургской ре-
гиональной группы VBH. Програм-
ма была очень насыщенной, но эти 
встречи и обмен мнениями с кол-
легами очень важны для понима-
ния местных рынков и клиентов. Эти 
рынки сильно различаются:  напри-
мер, в Казахстане, имеющим все-
го 16 миллионов населения, и явля-
ющимся самой маленькой среди на-
званных стран, у нас есть 9 филиа-
лов, тогда как в Сибири их 10, а в Рос-
сии – 20. Безусловно, 142 миллиона 
жителей – это самый большой рынок 
в регионе. В докладах и дискуссиях 
мы обсудили множество вопросов ка-
сательно свойств новых продуктов и 
стратегии нашей собственной марки 
greenteQ. У меня сложилось положи-
тельное впечатление о наших регио-
нальных подразделениях, как в обла-
сти постановки процессов внутри ре-
гиональной структуры, так и в связи с 
общим пониманием философии мар-
ки и требований к качеству. Здесь ца-
рит полное единство во взглядах по 
поводу особого значения настойчиво-
сти, продуктивности и качества сер-
виса на рынке.

Принимая во внимание региональ-
ные различия рынков, подходят ли 
продукты greenteQ для всех стран?

В Казахстане, Сибири и России наша 
собственная торговая марка уже со-
ставляет значительную часть ассор-
тимента. Поэтому мы уже задумы-
ваемся о расширении предложения. 
Для меня было очень полезно уви-
деть, насколько близки эти страны 
и, в то же время, сколько культурных 
различий существует между ними.  
Для меня очень важны отзывы коллег 
о наших продуктах. На их основании 
мы оптимизируем внутренние про-
цессы, логистику и распределение 
складских запасов, чтобы обеспечить 
нашим клиентам наилучший сервис и 
быструю доставку. От подобного об-
мена опытом выигрывают все реги-
оны, в которых присутствует VBH. 
Именно поэтому я путешествовала 
не одна, а вместе с нашими эксперта-
ми из контроллинга и логистики Васи-
лием Тороповым и Демьяном Немых. 

В Германии очень успешно проходят 
мастер-классы по использованию 
продукции greenteQ. Существует ли 
подобное предложение и для других 
стран?

Да, наша модель обучения пригод-
на для любой страны, и в Казахста-
не мы проводим обучение клиентов в 
нашем филиале совместно с отделом 
сбыта. Кроме того, региональные ме-
неджеры продуктов greenteQ прохо-
дят тренинги в Германии, которые мы 
предлагаем на различных языках. Мы 
планируем и дальше совершенство-
вать эту услугу. Лично я в этой по-
ездке поняла, что именно люди дела-
ют из нашего предприятия глобально 
действующий концерн. Но глобали-
зация не означает стандартизацию: 
наши сотрудники – залог успеха, и от 
них мы ожидаем открытость к другим 
культурам и готовность к постоянно-
му обмену. И, конечно, стремлением 
к постоянному совершенствованию и 
развитию. 

ПРОСТО ВСЁ

greenteQ: бренд и рынки извлекают обоюдную выгоду
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Основательные консультации для 
клиентов без тяжелых каталогов 
и выставки образцов? Да, это воз-
можно! Новые бесплатные прило-
жения от VBH впервые дают визу-
альное представление конструк-
ций окон и дверей на планше-
те iPad. Приложение не только на-
глядно отображает стандартные 
окна, обрамление, перемычки и по-
роги, но и может мгновенно визу-
ализировать индивидуальные по-
желания клиента. В дополнение к 
этому, пользователь планшета мо-
жет использовать все привычные 
для него функции клиентского пор-
тала VBH.

При помощи нового системного про-
дукта VBH, консалтинговой програм-
мы для iPad, производители окон и 
дверей впервые получают бесплат-
ную возможность презентовать себя 
своим клиентом при помощи соб-

ственного приложения. После входа в 
систему отображается только назва-
ние их собственной фирмы. Презен-
тация оконных и дверных систем вы-
строена в логическом порядке и по-
шагово ведет пользователя от обще-
го вида к индивидуальной конфигу-
рации всех элементов. В приложение 
уже встроены 19 стандартных конфи-
гураций для окон, обрамления и пе-
ремычек, а также пороговых систем.

Высококачественное ото-
бражение для высокока-
чественных окон и дверей

В зависимости от собственного ас-
сортимента и потребностей, консуль-
танты до начала беседы с клиентом 
могут подготовить собственные спи-
ски доступных элементов, цветов 
или вариантов отделки, тем самым 
формируя собственные уникальные 
предложения. В распоряжении кон-

сультанта имеются высококачествен-
ные масштабируемые изображения 
под шестью различными углами зре-
ния (фронтальный вид изнутри и сна-
ружи, поперечный вид сбоку и снизу, 
наклонный вид изнутри и снаружи), а 
также все необходимые чертежи се-
чений, спецификации и коэффици-
енты теплопроводности. Тяжелые ка-
талоги и выставочные образцы оста-
лись в прошлом. Еще одно важное 
преимущество: обновление чертежей 
и спецификаций происходит центра-
лизовано и без обновления самого 
приложения. Таким образом, клиенты 
VBH всегда имеют у себя самую акту-
альную информацию.

ВСЁ ПРОСТО

Индивидуальные консультации для клиентов через iPad

Всё просто, всё онлайн!

Слева: при помощи нового бесплатного системного приложения для iPad клиенты VBH могут убедительно проводить консультации, обходясь без тяжелых 

каталогов. Справа: Системное приложение от VBH предлагает высококачественные изображения, чертежи и спецификации.
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Современный инструмент 
для профессиональных 
консультаций

«Наше новое системное приложе-
ние предоставляет клиентом воз-
можность показать их высококласс-
ную продукцию в наиболее выгод-
ном свете и с учетом индивидуаль-
ных потребностей», - говорит руко-
водитель маркетинга VBH Thomas 
Erhardt. - «Основательные професси-
ональные консультации во время раз-
говора с клиентом тем самым полу-
чают мощную поддержку в виде вы-
сококачественного отображения кон-
струкций». Так, например, цвет кон-
струкции может быть выбран из стан-
дартного списка базовых цветов (ко-
ричневый, зелёный, синий, красный) 
либо путем непосредственного вво-
да RAL-кода. Функция «Избранное» 
позволяет делать предварительный 
выбор нескольких цветовых вариан-
тов, чтобы позже заказчик мог сде-
лать окончательный выбор среди по-
нравившихся цветов. Эти варианты 
сохраняются для последующего ана-
лиза разговора с клиентом.

Доступ к клиентскому пор-
талу VBH для пользовате-
лей iPad

Кроме того, VBH предлагает еще 
многие полезные инструменты и воз-
можности заказа для пользователей 
смартфонов и планшетов. Так, напри-
мер, на выставке fensterbau/frontale 

2012 был впервые продемонстриро-
ван новый клиентский портал VBH 
для планшетов, который компактно 
соединяет в себе все возможности: 
с его помощью можно быстро найти 
нужный товар или мгновенно обра-
титься к базе знаний VBH. Централь-
ный клиентский портал vbh24 пред-
лагает большой выбор онлайн-услуг 
VBH и дает клиенту гораздо больше, 
чем обычный онлайн-магазин. Он со-
держит функции быстрого поиска то-
вара, просмотра всего каталога, а 
также возможность онлайн-покупки 
и отслеживания заказа. Кроме того, 
клиентский портал дает доступ к вир-
туальной персональной выставке, си-
стемной платформе CE-fix и базе зна-
ний VBH, содержащей сотни полез-
ных советов в экспертных форумах. 
Теперь новое iPad-приложение обе-
спечило эти же функции и для план-
шетных компьютеров.

Быстрый старт и простое 
управление

Клиентский портал готов к работе 
сразу после инсталляции приложения 
и предлагает многочисленные воз-
можности даже без входа в систему. К 
ним относится собственная разработ-
ка VBH – онлайн-поиск «Находить, а 
не Искать», с помощью которого мож-
но отсортировать весь ассортимент 
по определенным критериям. Напри-
мер, могут быть представлены все 
дверные ручки из стали или все окон-
ные ручки из алюминия. В подроб-

ном описании товара могут быть вы-
браны другие параметры, как, напри-
мер цвет, размер, ширина основания 
или наличие отверстий. Тем самым, 
новое приложение VBH объединяет 
удобную функцию поиска с интуитив-
ным интерфейсом планшета: разно-
образные возможности iPad упроща-
ют выбор и сравнение товаров. Даже 
просмотр оглавления или перелисты-
вание каталога VBH на iPad значи-
тельно легче, чем в бумажной форме. 
После входа в систему vbh24 пользо-
ватель получает доступ к своему лич-
ному ассортименту и уже подобран-
ной товарной корзине. Кроме того, си-
стема сразу рассчитывает цену зака-
занных товаров и возможную дату по-
ставки.
«При помощи нового приложения для 
iPad мы даем нашим клиентам допол-
нительный канал связи с VBH, кото-
рый оптимально соединяет возмож-
ности планшетного компьютера с на-
шими онлайн-услугами», - объясняет 
Simon Seibert, руководитель службы 
управления поставками VBH. - «При-
ложения для iPad удачно дополнило 
список уже имеющихся инструментов 
для мобильных устройств, как, напри-
мер, версия системы заказов Logos  
для смартфонов».
Как системное приложения, так и кли-
ентский портал VBH можно бесплатно 
скачать с Apple AppStore.

ВСЁ ПРОСТО

Новое приложение переносит центральный клиентский портал VBH на планшетный компьютер



Международные процессы логис-
тики или сбыта предполагают, 
что обеспечивающие их инфор-
мационные системы и вся ИТ-
инфраструктура также разверну-
ты глобально. Только в этом слу-
чае всем сотрудникам концерна бу-
дет обеспечена оптимальная под-
держка. После того, как Правление 
одобрило новую ИТ-стратегию, на-
чалась активная стандартизация и 
глобализация ИТ-инфрастуктуры 
концерна. 

В центре внимания находят-
ся так называемые ERP-системы 
(Enterprise-Resource-Planning), по-
скольку системное представление 
бизнес-процессов является осно-
вой предприятия. Эти системы под-
держивают оптимальное планирова-
ние и распределение ресурсов, та-
ких как финансы, персонал и сред-
ства производства, и, тем самым, по-
вышают внутреннюю эффективность 
производства. «Благодаря усилен-
ной стандартизации мы планируем 
еще больше укрепить свои позиции», 
- объясняет Burkhard Strüder, Chief 
Information officer (CIo) концерна 
VBH. Сейчас, в момент расширения 
структуры, в концерне эксплуатирует-
ся множество различных ИТ-систем, 
но в дальнейшем мы будем кон-

центрироваться на SAP и Microsoft 
Dynamics navision. В странах СНГ бу-
дет осуществляться постепенный пе-
реход на Microsoft Dynamics AXAPTA. 
«При этом мы стремимся не только 
уменьшить количество используемо-
го программного обеспечения», - под-
черкивает г-н Strüder. - «Гораздо бо-
лее важной задачей для нас является 
сквозное представление одинаковых 
бизнес-процессов во всех системах».

Достигается это за счет создания гло-
бальных шаблонов, то есть предо-
пределенных бизнес-процессов VBH 
со всеми необходимыми системными 
настройками, программными расши-

ВО ВСЁМ МИРЕ

SAP und Microsoft – основа будущего ландшафта ERP-систем

Глобальные IT-стратегии концерна VBH

Фото внизу слева направо: Здание TDS в г. Неккарзульм, ИТ-стойки, противопожарные установки и серверные блоки в дата-центре TDS. Источник: TDS AG
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рениями, интерфейсами, отчетами, 
а также вместе с руководствами по 
внедрению и эксплуатации. При по-
мощи таких «строительных блоков» 
мы сможем быстро и с небольшими 
затратами реализовать стандартные 
процессы и сопоставимые структуры 
данных на предприятиях VBH по все-
му миру. «Естественно, мы должны 
учитывать специфику каждой страны 
и особенности ее законодательства, 
и это будет отражено в наших шабло-
нах», - продолжает г-н Strüder. - «Та-
кой подход приносит гораздо больше 
выгоды по сравнению с внедрением 
локальных ERP-систем».

Burkhard Strüder



Улучшенная поддержка 
процессов 
Внедрение новых шаблонов дает 
множество преимуществ: одним из 
них является быстрое подключение 
глобальных приложений VBH, таких, 
как онлайн-магазин, хранилище дан-
ных или центр архивирования, дру-
гие преимущества связаны с постоян-
ным снижением издержек за счет со-
вершенствования услуг и процессов. 
Система шаблонов соединяет в себе 
опыт из различных региональных

подразделений VBH с функциональ-
ностью новейших ERP-систем и поз-
воляет совместно развивать процес-
сы с наибольшей выгодой для всех 
заинтересованных сторон. Со време-
нем усовершенствованные шаблоны 
будут внедрены на всех предприятиях 
концерна, что поможет предотвратить 
необходимость многократной оптими-

зации и связанных с этим затрат. «Ко-
нечно же, подобная массивная пере-
стройка всего ИТ-ландшафта не про-
исходит мгновенно, и мы будем за-
ниматься этим несколько последую-
щих лет», - признает Burkhard Strüder. 
Однако, новая стратегия охваты-
вает не только область бизнес-
приложений. В области эксплуата-
ции ИТ-систем также грядут измене-
ния. Здесь VBH планирует последо-
вательно передавать на аутсорсинг 

эксплуатацию бизнес-критических 

приложений (в частности, это касает-
ся ERP-систем и электронной почты). 
Современные дата-центры Fujitsu/
TDS в Хайльбронне и Нойенштадте 
будут эксплуатировать системы VBH, 
обеспечивая им необходимую доступ-
ность и время реакции. Тем самым, в 
случае возникновения неполадок бу-
дет гарантировано их быст-рое устра-

нение. Особое значение в этом про-
цессе придается сохранности дан-
ных. Уже сейчас многие региональ-
ные подразделения VBH передали 
свою ИТ-инфраструктуру в «глобаль-
ный дата-центр VBH» и получают вы-
году от этого решения. В первую оче-
редь это относится к немецкому под-
разделению VBH, которое использу-
ет новую инфраструктуру с момента 
своего перехода на решение от SAP.

Изменения уже начались

Однако, мы начали не только пере-
нос ИТ-инфраструктуры. Междуна-
родная проектная команда сейчас за-
нимается разработкой шаблона для 
navision. Первый проект его внедре-
ния запланирован на начало 2013 
года. Работы по определению шабло-
на для SAP начнутся сразу пос-ле за-
вершения перехода немецкого под-
разделения VBH на эту систему и бу-
дут фокусироваться на создании мас-
штабируемого SAP-процесса для не-
больших подразделений с несложны-
ми процессами. Первое внедрение 
SAP предусмотрено во второй поло-
вине 2013 года. Эти и ряд сопутству-
ющих мероприятий, например, созда-
ние централизованных приложений 
доступных глобально, помогут еще 
больше упростить кооперацию раз-
личных подразделений концерна. 

ВО ВСЁМ МИРЕ
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Group standards defined by VBH Holding 

Global Data Center (Fujitsu/TDS) 

 
 SAP Template 

 
Navision Template 

(MS Dynamics NAV)  

 
AXAPTA Template 

(MS Dynamics AX) 

Interface Management (SAP PI) 

Mobile Device Management 

MS-Exchange 

Service Tools (Logos, Web Shop, CE, Web Services, … ) 

Consolidation (IDL) 

Business Analytics (SAP BI/BO) 



VBH в Германии
www.vbh.de
www.esco-online.de

VBH в Австрии
www.evg.at

VBH в Аргентине
www.vbh-holding.com

VBH в Бельгии
www.vbh.be

VBH в Болгарии
www.vbh.bg

VBH в Боснии и Герцеговине
www.vbh.ba

VBH в Великобритании
www.vbhgb.com

VBH в Венгрии
www.vbh.hu

VBH в Греции
www.vbh.com.gr

VBH в Индии
www.vbh.in

VBH в Ирландии
www.vbh.ie

VBH в Испании
www.vbh.com.es

VBH в Италии
www.vbh.it

VBH в Казахстане
www.vbh.kz

VBH в Китае
www.vbh.com.cn

VBH в Косово
www.vbh-kosovo.de

VBH в Кувейте
www.vbh.com.kw

VBH в Латвии
www.vbh.lv

VBH в Литве
www.vbh.lt

VBH в Мексике
www.vbh.com.mx

VBH в Монтенегро
www.vbh.co.me

VBH в Нидерландах
www.vbh-nl.com

VBH в ОАЭ
www.vbhme.com

VBH в Польше
www.vbh.pl
www.esco.com.pl

VBH в Португалии
www.vbh.com.es

VBH в Республике Беларусь
www.vbh.by

VBH в России
www.vbh.ru

VBH в Румынии
www.vbh.ro

VBH в Сербии
www.vbh.rs

VBH в Сингапуре
www.vbh.com.sg

VBH в Словакии
www.vbhslovakia.sk

VBH в Словении
www.vbhtrgovina.si

VBH в Турции
www.vbh.com.tr

VBH в Украине
www.vbh.ua

VBH в Хорватии
www.vbh.hr

VBH в Чехии
www.vbh.cz

VBH в Эстонии
www.vbh.ee


