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Архитектурные Дни «Тримо»Комплексные решения

Посол Турции Айса Сезгин и Татьяна Финк, “Тримо” Миран Жгайнар, “Тримо”, и Первый советник 
Посольства Польши Анджей Вырфел

Роберт Скрбиншек, “Тримо”, и Ангел Димитров, 
архитектор из Болгарии

Саба Шаркезь, архитектор из Венгрии, и Роберт 
Силлар, “Тримо”

Даниэль Зупанчич, “Тримо”, и Первый советник 
Посольства Венгрии Янош Хусар

Вице-мэр Любляны Янез Кожель и Татьяна Финк, 
“Тримо”

Торговый атташе Посольства Дании Ханс Петер Кей с 
датскими архитекторами Кимом Оккелсом и Стином 
Борстинг Петерсеном

Из Великобритании Джо Болдуин, архитектор, и 
Симпкинс, советник по городскому планированию, а 
также консультант Ноэл Дири из Ирландии 

Татьяна Финк, “Тримо”, и декан Люблянского 
факультета архитектуры Петер Габриелчич 

Татьяна Финк, “Тримо”, Николай Шишко, внештатный 
сотрудник “Тримо”, и Миран Жгайнар, “Тримо”

Журналист из Италии Филиппо Феррари и Алессандро 
Довико, “Тримо”

Резарт Зуло и Флориан Шушку, руководители 
проектов, и Санди Блэксток, руководитель 
предприятия “Глидс” (Албания)

Архитекторы из Дании Стин Борстинг Петерсен, Kим 
Оккели и Кай Бог Йенсен

Из “Тримо” Петра Хорват, Мета Габриэль, Петра Божич 
и Илья Якимоски с архитектором из Македонии 
Гораном Тодороским 

Архитекторы из Турции Али Чалишкан, Тугба Вурал, 
Мурит Ченгиз, Кан Акылдыз и Айбала Юз

Милош Эбнер, “Тримо”, Митко Хаджи Пуля, 
преподаватель архитектуры, Скопье, Илья Якимоски, 
“Тримо”

Вук Делевич, “Тримо”, с архитекторами из России 
Дмитрием Стояновым и Дмитрием Илганаевым

Из Греции Георгиос Канакис, архитектор, и 
Хараламбос Иоаннидис, “Тримо”
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Миран Жгайнар, председатель Совета директоров «Тримо» (Польша) и глава представительства в Мариборе
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Покупателя 
надо любить
Уже почти пятнадцать лет он привержен «Тримо». Он гордится

тем, что из «one man banda» сформировал, как в Мариборе, 

так и в Польше, успешную команду «тримовцев». В числе своих 

деловых удач он часто упоминает «Теско» и «Жиллет». Любит 

находить равновесие между работой и досугом. В последнее 

время считает, что важнее всего – здоровье. Отец двоих детей, 

женат уже тридцать лет. Миран Жгайнар, председатель 

Совета директоров «Тримо» (Польша) и глава  представительства 

в Мариборе.

Ваш трудовой стаж – тридцать лет, почти 
половина из этого – в «Тримо», и все это 
время Вы проработали в секторе сбыта. 
Как бы Вы вкратце описали Вашу карь-
еру?
Я начинал в качестве проектировщика ги-
дромеханического оборудования в бывшей 
«Металне». В процессе работы продвинулся 
до руководителя конструкторского бюро и 
инжениринга, где занято более сотни сотруд-
ников. Был я и ведущим проектировщиком, и 
руководителем различных проектов как на ро-
дине, так и за рубежом. Самым крупным в моей 
трудовой деятельности я бы назвал Бадуш 
Дам в Ираке, он стоил 64 миллиона долларов 
США, а также проект Берке Дам в Турции, 86 
миллионов долларов США. Будучи ведущим 
проектировщиком, я был, разумеется, занят 
на подготовке предложения и в большинстве 
случаев должен был обосновывать проект и 
с коммерческой точки зрения. После того, 
как Словения обрела независимость, я целый 
год возглавлял в «Металне» сектор сбыта зап-
частей и комплектующих на заводе «ТАМ». Вот 
тогда-то я впервые попал в среду сбыта. Когда 
я пришел в «Тримо» в 1995 году, я продолжил 
свою карьеру уже как коммерсант.

Как за это время изменилась сфера 
сбыта? 
В начале моей работы по коммерческой части 
акцент делался скорее на технике, в большей 
мере, чем это необходимо в моей работе те-
перь. Но знания, полученные мною там, где 
я работал раньше, составляют основу и бес-
спорное преимущество, что мне помогает 
иметь дело с архитекторами и покупателями. 

Прочие приемы остались практически теми 
же. И сегодня нужно хорошо знать покупателя 
и верить в свою продукцию, чтобы звучать 
убедительно. И сегодня нужны энтузиазм и 
энергия, чтобы достичь хороших результатов. 
Однако определенно с новыми формами ком-
муникации появились и перемены в способе 
торговли. Все данные сразу же поступают как 
в мое распоряжение, так и к покупателю. К 
счастью, для того, чтобы добиться успеха, все 
еще необходим личный контакт, тот самый 
«personal touch». Покупателя нужно чувство-
вать, и это дает преимущество в жестокой 
борьбе на рынке.  

А что хорошего привнесли в сферу сбыта 
новые поколения?
Молодежь привносит новые подходы и при-
емы сбыта. Она полна идей и исключительно 
хорошо информирована. Молодые распола-
гают разветвленной социальной сетью и 
пользуются новинками, в их распоряжении 
компьютерные технологии, которыми они вла-
деют лучше, нежели старшее поколение. Весь 
мир у них на ладони, и смотрят они на все яв-
ления глобально.

А что хорошего привносите вы, «мате-
рые волки»?
Различие заключается в личном подходе и, 
быть может, в иной системе ценностей. Это 
нам дает какое-то преимущество, поскольку  у  
покупателя, когда он принимает решение, до-
верие имеют и представители старшего поко-
ления. Опыт, здоровое терпение, иной способ 
коммуникации, да и стратегии тоже – вот наши 
сильные стороны.

А за какими продавцами, по Вашему мне-
нию, будущее?
Определенно будущее за теми, кто это будет 
сочетать. Если будет все сразу – и знания, и же-
лание, и чувство покупателя, и амбициозность, 
настойчивость, энтузиазм, то это будет идеаль-
ный продавец. При этом важно покупателя лю-
бить и получать удовольствие от работы.

А чем в своей деловой жизни Вы больше 
всего гордитесь?
Разумеется, одним из моих успехов является 
то, что я смог из «one man banda» в Мариборе 
выстроить однородную, взаимосвязанную, 
сильную с точки зрения профессионализма и 
успешную в бизнесе команду. Подобным об-
разом возникла и компания «Тримо» (Польша). 
Несомненно, одним из достижений можно счи-
тать признания со стороны Павела Гавлака, 
бывшего директора польской фирмы «Paroc» 
и Марека Щесны, директора предприятия 
«Металпласт». Работая на выставке «Будма» в 
Польше, мы узнали, что «Тримо», где в то время 
было всего два сотрудника, достиг большего 
объема продаж, чем «Paroc», где их было во-
семь, и «Металпласт» со штатом в двенадцать 
человек. Это высказывание имело особый вес, 
поскольку прозвучало в присутствии их про-
давцов. Кроме того, «Тримо» тогда считали пол-
ным аутсайдером, дескать: «Ну что ты, малыш, 
можешь супротив нас, таких больших?»

В то время Вы уже ездили в Польшу на 
машине. Только от Любляны до Вар-
шавы более тысячи километров. Как Вы 
использовали то время, пока пребывали 
в одиночестве за рулем?

магистр Яна Лутовац Лах
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До этого я имел дело с продажами на авст-
рийском рынке, и длительные поездки, где 
моей единственной попутчицей была музыка, 
мне были привычны. Тогда еще можно было 
только мечтать о мобильной телефонии, и 
у меня в самом деле было много времени 
для раздумий. В дороге я придумывал массу 
идей. Останавливаясь на отдых, я их записы-
вал, потому что к концу пути уже уставал, а 
их набиралось так много, что всего было не 
упомнить.

Какие «польские проекты» Вам больше 
всего запомнились?
Конечно же, первый супермаркет «Теско», кото-
рый, словно вызов конкурентам, расположился 
прямо напротив офиса «Руукки» в Ченстохове. 
Далее – проект «Жиллет», где мы выбили из 
игры тогдашнего фаворита «Paroc», а ведь архи-
текторы и генподрядчик в нем души не чаяли. 
Но победила исключительно быстрая реакция 
на любое, самое  невозможное пожелание ар-
хитектора, мы их исполняли за рекордный срок 
– в том числе с помощью сотрудников из Треб-
нье. Помню, как мы согласовывали контракт с 
«Варбудом» – два дня работы по десять часов 
подряд! И сейчас у нас есть исключительно 
пестрая палитра уникальных объектов – для 
«Лека», «Крка», «Россмана», «Глиноецка», «Бел-
хатова», «LG», «Бриджстоуна» …  

Что должен знать о Польше тот, кто хочет 
попасть на этот рынок?
Личные отношения, налаживаемые с покупате-
лями, тут играют исключительно большую роль. 
Поляки очень гордятся тем, что они большая 
страна и их так много в Европе. Кроме того, 
они эмоциональны и открыты. Поэтому личный 
контакт для них много значит. Они любят по-
веселиться, чувствовать себя непринужденно. 
Для того, чтобы они быстрее и легче тебя при-
няли, нужно это учитывать и соответственно 
этому себя вести.

Полагаю, что, будучи хорошим продав-
цом, Вы и неплохой переговорщик. Какие 
стадии переговоров Вы бы обрисовали 
своим коллегам?
Для того, чтобы переговоры были успешны, 
ключевое значение имеет хорошая подготовка, 
знание предмета предложения, нужно иметь 
информацию о конкурентах, быть гибким, про-
являть креативный подход в поисках новых 
альтернатив как в том, что касается продукции, 
так и бизнеса, настойчивость. Иногда нужно 
уметь сказать «нет», даже если рискуешь не по-
лучить контракт. Важно также установить от-
ношения обоюдного уважения. Здесь, конечно 
же, нужно применять правильную тактику – 
предложить что-либо иное, дополнительно, а 
разговор о цене вести лишь под конец, когда у 
покупателя в голове уже достаточно аргумен-
тов в пользу «Тримо». 

Настойчивость, наверное, это одно из 
достоинств тех, кто достигает успеха. 
Проект «Теско» Вам достался лишь с чет-
вертого подхода.
Это отдельная история. Я целую неделю про-
вел в Польше и когда уже ехал домой, мне по-
звонил наш представитель Яцек Мацевич: 
«Архитектор из Кракова хотел бы обсудить 

проект «Теско»». А я уже проехал две тысячи 
километров, провел пятнадцать встреч в раз-
ных местах. Но все же позвонил ему, развер-
нулся и ехал еще 120 километров до Кракова. 
По телефону он мне сказал, что времени на 
разговор у него всего полчаса, только чтобы 
передать мне исходные данные для пред-
ложения. Но встреча продлилась целых два 
часа. Архитектор Артур Бояновский так 
верил в «Тримо», что без каких бы то ни было 
колебаний включил нас в проект, хотя у нас 
тогда еще даже сертификатов не было. Затем 
началась «борьба». После передачи пред-
ложения он сообщил мне, что выбрали нас. 
Какая же это была радость! А через несколько 
дней нам сообщили, что это не так. Была масса 
телефонных звонков, переписки по электрон-
ной почте, переговоров, встреч с «Теско»... И 
мы снова были в игре. И новый шок – менед-
жер по проекту «Теско» и слышать о нас не 
хотел, поскольку у нас не было надлежащих 
сертификатов. И мы снова выбыли. Я опять по-
ехал в Краков,  и «Теско», теперь наверняка, 
достался нам уже официально. Бояновский 
взял на себя риск, пообещав, что сертифи-
кат мы до приемки получим, и он покупателя 
убедил. Наверное, никакая настойчивость не 
помогла бы, если бы мне не удалось убедить 
архитектора, который настаивал на «Тримо» 
и, в отличие от своих многочисленных коллег, 
не уступил.

За то время, что я работаю в «Тримо», у 
меня была возможность узнать Вас как 
«командного» человека. И когда Вы за-
ступались за своих сотрудников, и когда 
вместе с ними приехали на велосипедах 
в Требнье… Похоже, что и командные 
виды спорта Вам нравятся. 
В юности я пробовал себя в разных видах 
спорта – и для себя, и участвовал в соревно-
ваниях. И всегда мне были дóроги командные 
виды, я не был индивидуалистом, исключая, 
может быть, горнолыжный спорт. Командные 
виды спорта накладывают на человека совсем 
иной отпечаток. И это, наверное, стало моей 
натурой. Или наоборот, я так люблю коллектив-
ные виды спорта, потому что это моя натура? 
Часто я и возглавлял команду или просто был 
в ней лидером, потому что люди ко мне при-
слушивались, невзирая на то, было ли у меня 
официальное звание капитана.

Как Вам удается мотивировать, заинтере-
совать сотрудников?
Мотивация – она у человека или есть, или нет. 
Если у тебя самого нет мотивации, никто ее не 
создаст. Я уверен, что коллектив, который по-
добрался в Мариборе или в Польше, уже сам 
по себе достаточно мотивирован и нацелен на 
успех. Конечно, при этом надо стараться, чтобы 
люди эту мотивацию не утратили, нужно сохра-
нять уровень личной мотивации. И главное тут 
– личный пример. Есть разные приемы. Кому-то 
нужна конструктивная критика в качестве до-
полнительного стимула, другой в таких случаях 
впадает в пассивность, расстраивается. Кто-то 
устремлен к материальным благам, иного до-
статочно похвалить. Таким образом, универ-
сального рецепта не существует. Хороший 
руководитель найдет индивидуальный подход 
к каждому. 

А что мотивирует Вас?
В прошлом активный спортсмен, я обладаю 
врожденной или, скорее, приобретенной при-
вычкой – не терплю поражений. Поэтому я 
стремлюсь к тому, чтобы каждое свое начина-
ние довести до конца. Каждый успех, будь то на 
производстве или в личной жизни, – для меня 
дополнительный импульс.  Разумеется, важно и 
самому верить в свои силы. Но если это заме-
тят и оценят окружающие, и тут не обязательно 
материальное поощрение, – значит, цель до-
стигнута.

Кое-кто из Ваших коллег характеризует 
Вас как человека особого сорта, умею-
щего найти равновесие между работой 
и личной жизнью.  Вы ведь с женой не-
давно отметили 28-летнюю годовщину 
совместной жизни. Вы любите автоту-
ризм, серфинг, лыжи, велоспорт, по-
сещаете концерты. Как Вам удается все 
сбалансировать?
Однажды просто приходишь к мысли, что, по-
мимо работы и приверженности своему делу, 
есть в жизни и многое другое. Всю жизнь я с 
удовольствием занимался тем, что Вы пере-
числили, и довольно часто все этим жертво-
вал, если этого требовала работа. Поэтому 
коллеги порой считали меня чудаком: «Неу-
жели и в самом деле нужно работать столько, 
чтобы на себя не оставалось времени?» Но 
на самом деле я много свободного времени 
посвятил семье, именно давая детям то, что 
считаю нужным для воспитания характера. 
Может быть, переломной вехой было и то, 
что несколько лет назад у меня возникли про-
блемы с бедренным суставом, и я понял, что 
даже самый прочный материал с годами дает 
слабину, поэтому приходится отказываться и 
от самых любимых занятий. Начинаешь пони-
мать, что время бежит, нужно сделать и что-то 
для себя. И тогда я несколько изменил свою 
философию и график. Среди недели прак-
тически не остается времени для чего-либо 
помимо служебных обязанностей, поэтому я 
стремлюсь как можно полнее использовать 
выходные дни и отпуск – общаюсь, занима-
юсь спортом.

Как выглядят Ваши жизненные приори-
теты?
Приоритеты меняются и будут меняться. Когда 
ты юн и полон энергии, то жаждешь скорее 
выучиться, потом у тебя на первом месте под-
руга, семья, работа, карьера… И, добившись 
всего этого, окидываешь взором достигнутое 
и говоришь себе: «Вот здорово-то!» Вспоми-
нается одно семинарское задание – нужно 
было изложить свою систему ценностей. 
И мы все как один писали: «работа, успеш-
ность, карьера». Потом преподаватель спро-
сил, указал ли кто-нибудь в числе ценностей 
здоровье. Кажется, не нашлось ни одного 
или были единицы. В числе которых меня не 
было. Тогда я задал себе вопрос – а люблю 
ли я самого себя так же, как и все то, что я 
тут написал? И понял, что потратил огромный 
запас энергии, разбрасывался, чтобы достичь 
прочих целей, а о себе и не думал. Сегодня я 
бы на первое место поставил здоровье, а все 
остальное придет, если система ценностей 
правильная.



В ответ на современные тенденции индивиду-
альности, художественного дизайна и способа 
самовыражения компания “Тримо” в этом году 
предложила покупателям новинку – ArtMe, ко-
торая представляет собой инновацию миро-
вого плана в области придания личной нотки 
зданиям из «сэндвич»-панелей.

ArtMe делает возможным индивидуальную пере-
делку поверхности панели для достижения ви-
зуального эффекта. Когда форма образца сама 
по себе однообразна, она мертва, и тут ей про-
тягивает руку жизни наш источник всего – свет. 
Он вплетается в игру-дуэль двух противопо-
ложностей – теней и света, темного и светлого, 
крика и тишины, манящего и отталкивающего, 
нежного и грубого, отверженного и принятого. 
И эта игра ведется день за днем, в любой момент 
нашего наблюдения. И всегда в ней – новизна, 
как нов свет, который ее питает.

И хотя в один и тот же момент эта игра должна 
быть одинаковой для тех, кто за ней наблюдает, 
ее богатство пробуждает в них новый взгляд, 
новые ассоциации и размышления. И в момент 
пробуждения мы далеки от ровности узора – в 
этом и заключается богатство. Отсюда – девиз: 
Be different. Be you (Будь иным. Будь собой).

ArtMe – это проект с историей. Начало исто-
рии – это поиски технологических решений в 
совершенно иной области глубоких преобразо-
ваний тонкого стального листа, которым не под-
давались применяемые материалы. Это история 
об идеях возможного применения, дискуссиях 
об испытаниях, которые проводились с таким 
энтузиазмом и давали хорошие результаты по 
дизайну, а вместе с тем приносили новые про-
блемы, связанные с дефектами покрытий и на-
полнителя.  

В конце 2007 года мы совместно с факультетом 
механики, лабораторией, с проф. д-ром  Кар-
лом Кузманом и четырьмя другими парт-
нерами работали над проектом “Подвижные 
малосерийные процессы преобразований”. 
Это был тщательно продуманный проект, и нам 
удалось заручиться поддержкой Государствен-
ного агентства по научно-исследовательской 
деятельности Республики Словении (ARRS), 
обеспечив тем самым на три года его финанси-
рование под кодом L2-1111.  

Этот дополнительный стимул и содействие, 
за которые мы так признательны, позволили 
нам вести интенсивную работу и воплощение 
теоретических открытий нового технологиче-

ского процесса на практике. Основную часть 
знания и  помощи привнес молодой ученый 
Алеш Петек. Взвешивая полученные резуль-
таты, сравнивая полученное с тем, что пока-
зывали имитационные опыты, повторяя их, 
мы, в поисках нового и лучшего, за последний 
год осилили как физическую часть процесса, 
так и необходимые плановые мероприятия. 
Так завершилась разработка продукта ArtMe.

ArtMe – это также и технология.Технология 
местного преобразования посредством малых 
шагов. Несмотря на то, что основной механизм 
действия известен уже почти тридцать лет, 
наша технология явилась для мира новинкой. 
Потому что она применяется на «сэндвич»-
панелях без дополнительных местных опор и 
одновременно на поверхностях с предвари-
тельным покрытием лаком. Без повреждений. 
Подконтрольно и воспроизводимо. А ключ к 
освоению скрыт в знании, управлении и мони-
торинге кинематических (двигательных) и три-
бологических (контактных) отношений в месте 
соприкосновения инструмента и детали. 

ArtMe – это преимущество. Преимуще-
ство для покупателя, которому предлага-
ется узнаваемость и индивидуальность при 

ИнновацииКомплексные решения

ArtMe

д-р Виктор Залетель*

Технология ArtMe – новинка в мире

ArtMe. Приглашение, намек, вдохновение, чаяние. Тайна,

затишье, рождение. Рождение нового. Невиданного,

личного, адресного, подчеркнутого. Прочувствованного,

приглашающего к диалогу. Диалогу с миром, окружением 

и с тобой, дорогая читательница или читатель.

Д-р Виктор Залетель: «Следуйте за линиями и найдите собственный путь дизайна ArtMe».
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минимальных затратах. Преимущество для 
архитектора, поскольку он может выразить 
и зарекомендовать себя. Преимущество 
для поставщика, поскольку индивидуаль-
ность фасадных панелей достигается без 
потребности в дополнительных элемен-
тах.

ArtMe представляет наглядно. Представ-
ляет узор, надписи, рисунки и включает их в 
качестве элементов презентации, коммуни-
кации, указания направления, маркировки, 
акцентирует и придает завершенный вид. 
Можете ли вы представить себе в продаже 
«слепое» окно? Или ставни? ArtMe изна-
чально допускает свободу полета мысли, но 
нужно учитывать и то, что предварительно со 
специалистами «Тримо» нужно согласовать 
все технические и коммерческие вопросы, 
которые ставит на повестку дня индивиду-
альность.

Поэтому ArtMe всем тем, у кого нет времени, 
энергии, знаний или возможностей, но хочется 
чего-то необычного, предлагает заранее под-
готовленные дизайнерские идеи, которые на-
зываются «складки», «гнутые линии» и «паззлы». 
И для каждого такого элемента имеется особая 
грамматика. Таким образом, основные строи-
тельные элементы как бы являются буквами 
алфавита, которые по заранее составленным 
правилам складываются в предложения. Эти 
буквы можно складывать и поворачивать на 
свой вкус и лад, при этом обеспечивается со-
держательность языка дизайна (увязка форм и 
переходов). Грамматика алфавита предписы-
вает также правила сокращения, увеличения, 
эллипса и адаптации к отдельным деталям, ко-
торые устанавливаются или используются. 

Заготовленные заранее дизайнерские идеи 
ArtMe, невзирая на уже определенные буквы 
алфавита, допускают определенную свободу 
самовыражения. И вместе с тем здесь имеется 

оптимизация в смысле статики и цены; таким 
образом, предлагается выгодное и эффектив-
ное с точки зрения издержек решение.

АrtMe сохраняет и систему, и изделие. Со-
храняет все технические свойства пожарной 
безопасности, термо- и звукоизоляции, газо-
вой и жидкостной герметичности. Принимает 
детали и допускает незначительные изъятия и 
включения. На объекте или панели. А панель 
– вещь деликатная, особенно если покрыта 
предварительным слоем лака. При помощи со-
ответствующей технологической процедуры 
мы, несмотря на значительную переформовку, 
смогли обеспечить неизменность антикор-
розийных свойств. Это подтвердилось на ма-
териале более двухсот тестируемых пластин 
различных типов покрытий, красок, разной 
толщины материала или цинкового покрытия 
от различных поставщиков. Были произведены 
испытания на протяжении более 1200 часов  
во влажной, солевой и тропической камерах, и 

ArtMe. Игра тени и света.

ArtMe. От идеи к реализации при поддержке компьютерного планирования на примере дизайна «паззлы».

Комплексные решения Инновации
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ArtMe. Одна из возможных деталей дизайна «пузырьки».

Участники проекта от “Тримо” (слева направо): Милош Эбнер (разработки и проектирование), Рональд 
Юрович (коммерческий сектор), Виктор Залетель (разработки и проектирование), Войко Джукич (разработки и 
проектирование), Сабина Медиц (сектор качества) и Примож Хауптман (разработки и проектирование).

Призовая игра ArtMe!
Придавайте форму, делайте наброски, 
творите … прямо сейчас!  У вас есть 
время до 26 октября 2009.

Придумайте узор, нарисуйте его и до 26 
октября 2009 года включительно при-
шлите по адресу: viktor.zaletelj@trimo.si 
(электронные версии) или по адресу 
редакции журнала “ТrimoTeam” (рисунки). 
Самые новаторские и красивые узоры 
выберет специальная комиссия. Они 
будут выполнены  на панели Qbiss by 
trimo размером 1 м x 1 м, представлены 
на выставке и затем переданы авторам 
во владение. Решение комиссии будет 
объявлено  по  каналам  внутренней 
коммуникации до декабря текущего года.

результаты превзошли значения, предписывае-
мые действующими стандартами. С другой сто-
роны, форма и нанесение узора на поверхность 
панели/фасада может повлиять на статические 
свойства панели. При тестировании выявился 
наиболее частый ожидаемый разброс измене-
ний от минус тридцати до плюс сорока про-
центов. Часть воздействия обусловлена также 
глубиной и шириной детали, которая подвер-
гается формовке, величиной воздействующей 
части панели, что, в свою очередь, зависит и 
от интенсивности узора. На основании по-
лученных результатов тестов мы выработали 
направления правильной формовки: отступ от 
края панели не менее пятидесяти миллиметров, 
формовке подвергать не более тридцати про-
центов поверхности панели, продольные линии 
должны быть выражены сильнее поперечных. 

ArtMe не может и не хочет жить в одино-
честве. Поэтому он ищет дом, который даст 
ему твердую опору, а ArtMe его обогатит и 

украсит. Ведь в нем заложено богатство, ко-
торое открывается только, когда происходит 
взаимное одаривание. И этот дом ему пред-
ложили два семейства продуктов «Тримо» – 
фасадные панели Тrimoterm и Qbiss by trimo, на 
своих чистых, свежих и жаждущих новых идей 
гладких поверхностях. 

Но поиск еще не закончился. Это только на-
чало, пока еще нет создателя. Создателя идеи, 
мысли, жеста, движения. Движения глаза, дви-
жения пера, движения тела. Тела человека, ин-
струмента и в конечном итоге продукта.

И тут мы открываем для себя, призываем и по-
ощряем мыслителей, архитекторов и дизайне-
ров, которым свойственен полет мысли и кому 
тесны путы существующих домов-клеток.

И, не в последнюю очередь, ArtMe еще 
ребенок. Ребенок родителей и многих крест-
ных. И мы им искренне благодарны. Прежде 

всего, руководству компании, которое пове-
рило в проект и поддержало его. Сотрудни-
кам сектора разработок за то, что поощряли 
и помогали; лаборатории и мастерской по 
изготовлению прототипов за помощь в тести-
ровании; маркетингу – за обеспечение ком-
муникации. А всем остальным отделам – за 
помощь в согласовании части коммерческой 
процедуры, равно как и привлеченным пар-
тнерам – за исполнение (IMAS) и помощь в 
дизайне («Горенье Дизайн Студио»).

ArtMe – это младший ребенок «Тримо». И перед 
ним расстилается новая дорога, которую мы 
выбираем вместе с ним. Пусть она будет инте-
ресной и ведет к успеху. Его и нашему. Поэтому 
приглашаем вас принять участие в призовой 
игре ArtMe!

*Д-р Виктор Залетель – «отец» продукта ArtMe, а так- 
же руководитель отдела разработок и руководитель 
проекта.
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Рок, ты один из наиболее известных моло-
дых словенских дизайнеров, получивший 
такое большое число как словенских, так 
и международных  премий по дизайну. 
Как ты считаешь, у людей выработано 
сознание того значения, которое имеет 
дизайн, и в достаточной ли мере оно при-
сутствует?
Сознание присутствует, но пока еще в недо-
статочной мере. В настоящий момент, за ред-
кими исключениями, в Словении дизайнерская 
специальность считается зачастую элементом 
маркетинга, пиара. Дизайн, как правило, нахо-
дит понимание и применяется только до того 
уровня, как достигается договоренность отно-
сительно какой-то концепции, и на этом про-
исходит остановка. Мне кажется, в словенской 
экономике нередко бывает так, что дизайн не 
сопровождает продукт до конечного уровня. 
Хотел бы еще добавить, что и словенские руко-
водители с первого взгляда не распознают всех 
преимуществ дизайнерской работы, а послед-
ствия дают о себе знать в процессе комплекс-
ной разработки. Сегодня уже нельзя говорить 
отдельно о дизайне и отдельно о разработках, 
они должны идти вместе, одно без другого не 
действует. К сожалению, наши управленцы не 
видят тех преимуществ, которых можно добиться 
в конкурентной среде за счет дизайна. Поэтому 
дизайнер должен сыграть проактивную роль. 
Это означает, что ему надо непрестанно быть за-
действованным, вносить свои поправки при дис-
куссиях, подавать идеи и стремиться, чтобы они 
упали на плодородную почву. Однако нельзя не 
учитывать то, что без поддержки со стороны ме-
неджмента особого успеха он не добьется. 

Мы сегодня много говорим о том, что не-
обходимы инвестиции в разработки, про-
водится много конкурсов, инвестиций со 
стороны государства и ЕС в проекты по 
развитию. Как ты считаешь, возможны 
были бы большие инвестиции в дизайн как 
одну из составляющих инновационности, 
чтобы Словения стала тем, чем она, как 
утверждается, хотела бы быть – «design-
driven» обществом?
Думаю, вопрос не в том, что они были бы воз-
можны – они должны быть. Дизайнерство, как 
отрасль, должно получить такое признание, 
чтобы каждому было ясно, что дизайн, как и раз-
работки, чего-то стоит. Уже сам процесс разра-
боток становится дороже за счет использования 
новых технологий и приёмов, произведенных 
дизайнером, которым движет желание создать 
продукт лучше, чем у конкурента. Дизайнер 
хочет поместить потребителя в центр и по-
смотреть, что для него лучше, и с учетом этого 
внести инновации. В этом случае дизайн пред-
ставляет собой статью расходов, но в результате 
получается лучший, более конкурентоспособ-
ный продукт, с большей степенью инновативно-
сти, и в принципе в будущем это сулит больший 
заработок. И тут вступают в действие прочие 
подразделения. Сумеют ли они поддержать? Су-
меют ли составить для маркетинга некий сюжет, 
который будет принят рынком, выглядеть заман-
чиво, сумеет ли руководство в нужный момент 
оперативно принять решение об инвестиро-
вании и, наконец, сумеем ли мы это продавать? 
Вот ключевые вопросы. Ведь бывает и так, что 
получается очень хороший продукт, в который 
ты столько вложил, но это еще не значит, что 

он будет хорошо продаваться. Здесь важны все 
звенья цепи.

Мы слышали выражения «шведский ди-
зайн» или «итальянский дизайн». Суще-
ствует ли «словенский дизайн»? А нужен 
ли он вообще?
Наверное, нет. Думаю, что именно его отсут-
ствие могло бы быть нашим преимуществом в 
конкурентной борьбе. Потому что для словен-
ского дизайнера это означало бы, что он не «на-
гружен» какими-либо историческими канонами 
и может творить более свободно. Мне кажется, 
в этом нет ничего плохого, так что словенские 
дизайнеры не должны рассматривать это как 
некое препятствие или ограничение.

А как протекает твой креативный процесс? 
Что тебя вдохновляет?  
Иногда это просто вылазка на природу, иногда 
какое-то спонтанное вдохновение... По-разному. 
Когда погружаешься в проект, он тебе снится, 
ты им заражен, в различных ситуациях воз-
можны «озарения». У меня были случаи, когда 
какие-то мысли приходили ко мне, когда я был 
за рулем, или я ночью просыпался от того, что 
меня посетила идея. Случалось и такое, что я 
ничего не мог придумать очень долго. В этом 
и заключается проблема креативного про-
цесса, временные рамки для дизайнера – это не 
всегда хорошо. Особенно, если упор делается 
на качестве продукта. А иногда под давлением 
идея созревает быстрее и лучше, но это отнюдь 
не является правилом. Поэтому у предприятия, у 
заказчика здесь должен иметься задел. 

Концепция продукции из переработанной пластмассы

Новая линия кухонной бытовой техники и кухни 
фирмы “Горенье”

Мы не ищем  
себе легких задач
Представляем вам беседу с Роком Йенко, ведущим дизайнером

компании “Горенье Дизайн Студио” (GDS), одного из наиболее

признанных дизайнерских бюро в Словении, соучредителями

которого, помимо “Горенье”, являются также “Рико”, “Пристоп” и

“Тримо”. Рок Йенко еще студентом начал получать престижные

премии за дизайн, что продолжается по сей день (Bio, Red Dot Award

и др.). Поводом для беседы с молодым, но уже хорошо известным

дизайнером явился успешно завершенный проект разработки

нового продукта “Тримо” ArtMe, в котором участвовал и GDS.

Милош Эбнер, MBA*
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Упаковка для молока Помурского молокозавода

Рок Йенко, промышленный дизайнер, GDS

Ты и твоя команда за истекшие годы соз-
дали несколько проектов для компании 
«Горенье», которые получили резонанс. 
Как вам это удалось? 
Откровенно говоря, в крупных компаниях бы-
вают такие моменты, когда наступает несколько 
более удачный период, и тогда все получается. 
Почему – неясно, и не обязательно это наи-
более благоприятный период в финансовом 
смысле. Происходит какая-то вспышка, есть на-
строение, интерес, и все это вдруг совпадает – 
так возникают какие-то амбициозные проекты. 
И даже более амбициозные, чем я осмеливался 
предложить! Это бывал приятный сюрприз со 
стороны руководства, которое выбирало наи-
более дерзкий вариант: «Мы за это возьмемся 
и доведем дело до конца». И мы действительно 
сделали все, что нужно, и проекты были удо-
стоены самых высоких наград. 

Компания «Горенье» много сотрудничала 
с известными привлеченными дизайн-
бюро, такими как «Пининфаринна» или 
«Ора Ито». Считаешь ли ты их своими кон-
курентами?
Хороший вопрос, об этом меня спрашивают и 
мои коллеги-дизайнеры: «Почему тебя это не 
раздражает? Как ты можешь на это спокойно 
смотреть?» Но я никогда не считал их своими 
конкурентами, ведь фактически они мне были 
нужны, чтобы размещать новые идеи. Дизай-
неры, с которыми договаривалась фирма, всегда 
принимались с большим уважением, к их мне-
нию в общем-то прислушивались. Здесь опять 
имеет место синдром, характерный для всей 
Словении – нет пророка в своем отечестве. Но, 
слава богу, это помогло и мне, ведь таким об-
разом сносились барьеры, которые мне в оди-
ночку было не преодолеть. 

В последние годы «Горенье дизайн-студио» 
(GDS) делает разработки не только для 
компании «Горенье», но чаще для других 
партнеров. Не доставляет ли вам хлопот 
эта открытость «наружу»? Раньше вам надо 
было знать только продукцию фирмы «Го-

ренье», а теперь приходится овладевать 
работой в самых разных областях.
Это лучше, хотя и труднее, но ведь мы не ищем 
себе легких задач. Пусть мы уже не столь юны и 
наивны, но по-прежнему честолюбивы и рабо-
таем с энтузиазмом, так что для нас это вызов. 
Для меня это хороший шанс расширить сферу 
своей деятельности, и не только в том смысле, 
что я занимаюсь дизайном как менеджер, но и в 
том, что поступают новые проекты, задачи из об-
ласти, ранее мне незнакомой. Так, недавно нам 
пришла мысль о том, чтобы перенести опреде-
ленные технологии «Тримо» в область бытовой 
техники. В этом и есть основная польза нашей 
взаимосвязи – «Тримо», «Горенье» и «Рико». И 
дело не только в том, насколько значительных 
материальных успехов мы добьемся как фирма 
GDS, но и в том, насколько нам удастся все это 
перенести, связать, найти синергию и разрабо-
тать новые технологии для наших партнеров.

Вы сейчас упомянули о сотрудничестве 
между GDS и «Тримо». Каждый заказчик 
имеет свои особенности. А в чем особен-
ности сотрудничества с «Тримо»? Что это 
за заказчик?
«Тримо» – заказчик требовательный и в опре-
деленном смысле очень напоминает «Горенье». 
Здесь есть свои специфические особенности, 
и они весьма позитивны, и «Горенье» кое в 
чем может позавидовать – например, в том, 
как «Тримо» поощряет новаторство. Как мне 
представляется, тут «Тримо» придерживается 
широких взглядов. Нельзя не сказать о том, что 
«Тримо», будучи соучредителем GDS, всегда 
стремится к тому, чтобы эту взаимосвязь и со-
трудничество всячески поддерживать. В этом 
контексте наш опыт работы с «Тримо» очень 
положителен. Думаю, что «Тримо» является 
одним из предприятий, которое, наряду с «Го-
ренье», на шаг опережает средний уровень, во 
всяком случае в том, что касается дизайнер-
ства, инноваций и разработок. И тут следует 
признать, что обе эти компании находятся в 
лучшем положении, нежели другие словенские 
предприятия.

«Тримо» и GDS уже работали вместе над 
рядом общих проектов. Последний из 
них – ArtMe, новая линия индивидуально 
оформленных фасадов. Насколько тебе 
лично нравился этот проект, и какие воз-
можности тебе видятся в этой области?
Я имел дело с этим проектом больше как дизай-
нер, чем как менеджер. То, что меня особенно 
радует – это что готовая продукция вышла на 
ожидаемый уровень, и прежде всего с профес-
сиональной стороны. Редко бывает так, что за-
думанное в начале похоже на то, что получается 
в конце. Можно сказать, что это даже превзошло 
все мои ожидания, поэтому данный проект мне 
так дорог. И, поскольку иметь хороший продукт 
сам по себе  еще недостаточно, чтобы он стал 
популярным на рынке, нам было приятно, что 
мы приняли решение взаимодействовать также 
и в том, что касается маркетинговой стратегии. 
И я убежден, что тут нас ждет общий успех.

Подробнее о «Gorenje Design Studio:  
http://www.gorenjedesignstudio.com/

*Милош Эбнер, MBA, по образованию архитектор, является 
директором сектора разработок и проектирования  ком-
пании «Тримо». Вместе с GDS и Роком Йенко он и  другие 
сотрудники уже на протяжении ряда лет успешно рабо-
тают над общими проектами, среди которых и ArtMe.



Новый интерактивный метод продаж 

Академия продаж “Тримо” Мир “Тримо”

Как себя зарекомендовать за несколько 
минут, привлечь интерес покупателя, 
строить отношения, вести переговоры на 
тему продаж и что противопоставить ар-
гументам собеседника? И как реализовать 
сделку до конца? 
Новым техническим приемам, которые можно 
применить в этих случаях, нас обучают привле-
ченные эксперты в Академии продаж «Тримо». 
Академический курс состоит из 15 пятичасовых 
блоков. Это время отведено на теоретический 
и практический анализ определенных тем – со-
держаний переговоров, целью которых явля-
ется сбыт. Стоит упомянуть о «деловых играх» 
и «открывании картин», где на практике можно 
увидеть, в какой области совершенствоваться. 
Каждый применяет на практике те приемы про-
даж, которые ему были представлены. Ряд тре-
нингов сопровождается видеосъемкой, так что 
участники имеют возможность взглянуть на себя 
со стороны.

Петер Силлар,  «Тримо» (Венгрия)
«Академия – это уникальный профессиональный 
«coaching». Обучение весьма интенсивно, тренинг 
имеет выраженную практическую направлен-
ность – тебя учат, как преподнести себя и продать 
продукцию. Применение приемов сбыта на прак-
тике можно сравнить с тем, как младенец обуча-
ется владеть своим телом. Хотя я уже использую 
какие-то методы, есть ситуации, в которых мне 
еще не хватает уверенности. И тут тренинг не-
обходим. А вообще – я всегда придерживаюсь 
правила: если сомневаешься – лучше спросить, 
проверить. И, должен сказать, новые приемы по-

«Это действительно работает!»

В ХХ веке способы торговли претерпевают изменения. 

Для успеха современному продавцу необходимо понимать

ситуацию, ему нужны новые подходы и технические приемы.
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Элементы переговоров 
о продажах:
•	 начало процесса продаж
•	 презентации
•	 переговоры по продаже
•	 дебаты
•	 окончательное оформление продаж и 
     детальные переговоры. 

Целью Академии 
продаж является: 
•	 воспитание компетентных кадров
•	 переход от фронтального к интерактив-

ному методу продаж и обретение «увлечен-
ных продавцов», умеющих строить отноше-
ния с покупателями и доводить сделку до 
ее успешного завершения.

Лидия Фрис, 
инструктор:
«Цель академии продаж – вооружить слу-
шателей интерактивным подходом и новыми 
техническими приемами, чтобы они успешно 
справлялись с задачами, которые ставит  рынок. 
Тренинги подразделяются на блоки и проходят 
весьма интенсивно, при этом слушателям 
предоставляется возможность участвовать 
в различных учебных играх, закрепляя 
приемы, которым они научились. Вместе с тем 
создается мотивация, ведь, передавая навыки, 
мы сообщаем и решения по конкретным 
проблемам в области продаж. Как показывает 
опыт, большинство продавцов “теряется”, когда 
сталкивается с возражениями покупателей, 
а также при принятии обязательств и в ходе 
детальных переговоров. Интенсивный тренинг 
и деловые игры помогают преодолеть эти 
препятствия и открывают путь к успеху».

Майя Газвода

Академия продаж “Тримо“ – модульные элементы процесса обучения

могают мне чувствовать себя более уверенно и в 
качестве продавца, и в качестве покупателя».

Милян Петкович, Тримо Инжениринг 
(Сербия)
«Больше всего мне нравится то, что навыки, полу-
ченные на тренингах в Академии, я могу приме-
нять ежедневно – на работе и в жизни. Тренинги 
помогают не только более успешно продавать, 
но и устанавливать лучшие отношения с поку-
пателем, понимать его потребности».

Марио Цумбрек, Тримо Граженье 
(Хорватия)
«Академия продаж дала мне ответы на вопросы, 
которые мешали стать более профессиональ-
ным продавцом. Я получил базу знаний, которую 
могу пополнять новыми приемами и совершен-
ствоваться, к чему мы все и стремимся. То, чему 
я научился, я начал применять сразу, поскольку 
это совсем просто, и результаты не заставили 
себя долго ждать. Обладая теми знаниями, кото-
рые дала мне академия, я смогу стать еще луч-
шим продавцом. А своим коллегам хочу сказать: 
“Это действительно работает!”»

Йожко Каферле, «Тримо»
«В Академии я получаю новые знания и приемы, 
которые использую для себя и на пользу моего 
предприятия. Моя цель обучения – стать более 
квалифицированным, убедительным, эффектив-
ным, уверенным в себе продавцом, добиваться 
успехов в продажах. Академия создает новую 
«добавленную стоимость», которая позволит мне 
добиваться этого.
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Собрание директоров группы компаний «Тримо»Комплексные решения 

Наш рынок – это рынок множества 
возможностей

В компании «Тримо» в конце августа уже третий раз за этот 

год собрались руководители группы компаний «Тримо». Цель 

подобных встреч – обеспечение долгосрочного роста и развития 

группы «Тримо».

Майя Газвода и Ана Яки

Роберт Крвавица, «Акрипол» (справа): «В настоящее 
время перед «Акриполом» открыто множество 
возможностей. Мы полны решимости ими 
воспользоваться».

Участники встречи внимательно вслушиваются в слова Генерального директора  «Тримо» Татьяны Финк: 
«Я здесь ради вас, чтобы вас поддерживать, чтобы вам помогать, чтобы вас вести».

Александр Дмитриев, Генеральный директор  
«Тримо-ВСК» (Россия) беседует с Соней Клопчич, 
директором по развитию компетенции «Тримо».

Болгарская команда в процессе обмена мнениями и 
поиска новых возможностей на рынке.

Представители двух соседних рынков Илья Якимоски, 
Македония, и Марьяна Свилан, Босния и Герцеговина. 

Пол Кинси, «Тримо» (Великобритания): «Qbiss by trimo 
– это наш шанс».

Директора 16-ти компаний «Тримо», рас-
положенных от Лондона и Мадрида до 
Москвы и Дубая, обсуждали поиск наи-
лучших способов работы и идей, а также 
обменивались опытом, который поможет 
в достижении целей, поставленных как 
отдельным предприятиям, так и группы 
компаний «Тримо» в целом.

«Мы видим новые возможности прежде всего 
в нефтяной промышленности, секторе энер-
гетики, пищевой индустрии и аэропортовых 
хозяйствах и их инфраструктуре. Мы будем 
искать новых клиентов и сохранять старых. 
Сосредоточим внимание на крупнейших пред-
приятиях. Мы будем совершенствовать наши 
навыки и знания наших сотрудников. Будем 
делиться информацией и помогать друг другу 
в борьбе за рынок…» – к такому единому мне-
нию пришли руководители «Тримо».
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ПроизводствоКомплексные решения

Так, возникало небольшое затруднение. 
Когда я порасспрашивала о нем еще 
(ведь собеседника нужно знать хорошо), 
то поняла, что во многом наши взгляды 
сходятся. И мне стало легче. С самого на-
чала я сказала ему, что это приглашение 
он не имеет права отклонить, потому что 
это будет выглядеть, как если бы он от-
верг признание своих коллег, которые 
его для этого выбрали. Мы встретились, 
когда он был в отпуске. Это была прият-
ная беседа, и я с удовольствием делюсь 
ею с вами.  

«С компанией «Тримо» я связан с детства. До 
сих пор помню, как мой отец, который прора-
ботал здесь всю жизнь, приносил мне подарки 
от Деда Мороза из «Тримо»», – начинает Наце 
свой экскурс в историю. О «Тримо» он узнавал 
все больше из разговоров с отцом и решил 
подать документы для обучения на электрика. 
В  «Тримо» он проходил и производственную 
практику, а закончив обучение, пришел сюда 
работать. «Когда я пришел, по моей специаль-
ности не было вакансии. И я стал выполнять 
другую работу. Был слесарем, потом недолгое 
время – сборщиком. Отслужив в армии, устро-
ился в сервисную службу, где работал на про-
тяжении тринадцати лет электриком и 
бригадиром электриков. Эта работа была 
мне ближе всего, поскольку я по этой специаль-
ности обучался и делал я эту работу с душой.  
Одновременно поступил на обучение по сла-
бым токам без отрыва от производства в 
колледж, впоследствии сдал экзамен по этой 
специальности».  

В последующие одиннадцать лет Наце про-
должал свою трудовую карьеру, работая на 
производственной линии. Когда в 1997 году 
была установлена новая производственная 
линия, он активно включился в ее сборку, по-
могая поставщикам оборудования, а впослед-
ствии бы переведен на должность начальника 
линейного участка. «Работа в сервисном от-
деле была разнообразной, много приходилось 
работать с людьми, – вспоминает Наце, – 

когда следишь за тем, что нового появляется 
в твоей профессии,  развиваешь, повышаешь 
свою квалификацию. А когда работаешь на 
другом рабочем месте, узнаешь много нового». 
У него и сегодня хорошие отношения с теми, с 
кем он работал в других отделах. «Тот опыт, 
который я приобрел, замещая других, мне и 
ныне пригождается. Он помогает мне выяв-
лять и устранять неполадки, возникающие на 
линии». На производственных линиях ему тоже 
пригодились те знания, навыки и опыт, кото-
рые он приобрел там, где работал раньше.

«На этих линиях было много проблем с пуском. 
Поэтому нужно было хорошенько потру-
диться, чтобы все доделать, усовершенство-
вать и запустить. Линия сама по себе 
уникальна, она как живое существо, о котором 
нужно постоянно заботиться».

Когда мы пускали новую линию, мы сотрудни-
чали с партнерами из Германии. «Тогда было 
хорошо тем, кто говорил по-немецки. У меня 
более технический склад, иностранные языки 
мне никогда толком не давались. Но чтобы 
уметь как-то объясниться с подрядчиками из 
Германии, пришлось записаться на курсы не-
мецкого, чтобы восстановить его в памяти. 
Объяснялись мы и жестами». 

Когда на фирме «Тримо» стали внедрять со-
вершенно новую технологию по производ-
ству Qbiss by trimo, для Наце особым вызовом 
стала роботизация. Поэтому он согласился 
занять рабочее место оператора робототех-
ники на этой линии. Здесь он работает уже 
целый год. 

С роботом можно найти общий язык
В настоящее время Наце отвечает за роботи-
зированную обработку панелей. «И что же это 
конкретно значит?» – спрашиваю я. «На линию 
поступает стальной лист и утеплитель, 
здесь же они и склеиваются, пока нет верхнего 
листа. Затем эти панели направляются на 
другой аппарат, а оттуда – в цех, где произво-
дят Qbiss by trimo. Здесь робот разрезает их, а 

магистр Яна Лутовац Лах

Кого бы нам пригласить

с производства, чтобы

представить в журнале

“ТrimoTeam”? Ответ был:

«Игнаца Голе». Почему?

«Он ответственный,

пунктуальный, лояльный, ему

можно доверять, для него

самое важное – это хорошие

отношения», – отвечали мне. 

И когда я уже с нетерпением 

ждала этой встречи, 

мне сказали: “Это будет 

нелегко. Наш Наце не любит 

выделяться”.

Я оставляю за собой 
прочные мосты
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моя роль при этом заключается в том, чтобы 
следить за соответствием данных и фактиче-
ского состояния. В эти обязанности входит и 
отладка инструментов, и при необходимости 
также корректировка движений, если робот до-
пускает отклонения. Я должен обеспечить изго-
товление в нужное время полупанели для того, 
чтобы были возможны дальнейшие операции 
с ней, одновременно отслеживаю количество, 
соответствие и качество изготовленных де-
талей на укладчике. Отвечаю и за ввод пара-
метров экстренного режима по целой линии. 
Это означает, что, если система выйдет из 
строя, все данные будут вводиться централи-
зованно – не только для робота, но и для других 
устройств. И эти данные поступают на все 
участки линии. «А случается ли роботу оши-
баться?» – любопытствую я. «Робот никогда 
не ошибается, с ним можно найти общий язык, 
ведь мое образование позволяет мне лучше 
понять, как он функционирует и как им управ-
лять», – уверенно подводит итог Наце. 

«В нашем отделе собралась команда, у нас ис-
кренние отношения, мы друг другу помогаем и 
понимаем друг друга без слов». А в целом они 
активно сотрудничают с отделом инвестиций, 
разработок, сервисного обслуживания и по-
ставок оборудования, а также предоставляют 
решения, которые позволили бы снизить ко-
личество производственных отходов, обеспе-
чивать лучшее качество, сокращение времени 
простоев, увеличение производительности 
труда, лучшую комплектацию заданий, боль-
шую надежность оборудования, более ком-
фортные условия труда. «Отчасти у нас это 

получается, но нужно приложить еще немало 
труда, чтобы это было лучше».

Как в это время изменялась компания 
«Тримо»?
«Самые большие изменения касались производ-
ственной линии. Когда мы начали работать 
на минеральной вате, условия труда были 
очень тяжелыми, ведь тогда не было системы 
удаления частиц. Волокно вручную распилива-
лось на «дощечки», которые мы потом укла-
дывали в пучки и складывали на лист перед 
подачей на двойной транспортер линии. Все 
делалось вручную, было много пыли. Вскоре 
был установлен фильтр для удаления частиц,  
была усовершенствована линия резки волокна, 
первое такое устройство было разработано 
именно в сервисном секторе. На основе этого 
потом наши партнеры из Италии сделали 
классную машину», –  вспоминает Наце. 

Он говорит, что менялись не только условия 
труда, но и отношения. «В те времена, – вспо-
минает он, – был еще социализм, и для каждого 
находилась работа. И многие были балластом. 
Были времена, когда в сервисном  секторе ра-
ботало шестьдесят человек, а сейчас – всего 
двадцать…» А еще специалистам по техоб-
служиванию приходилось самим изготовли-
вать запчасти, потому что их нельзя было ни 
купить, ни заказать за рубежом. «Мы все делали 
на фирме, а теперь этим для нас занимаются 
внешние подрядчики.» 

«В «Тримо» я повстречался со многими инте-
ресными людьми. Они меня многому научили – 

как управлять, как строить отношения, дали 
профессиональную подготовку». Наце говорит, 
что с некоторыми из них даже подружился, и 
дружеские отношения с бывшими сослужив-
цами до сих пор поддерживает. «Хорошие 
отношения много для меня значат. Нужно 
друг другу помогать, доверять и уважать друг 
друга, невзирая на статус и субординацию». 

В семье их шестеро
Для Наце, который родом из села Крижишче, 
семья очень много значит. Как и на работе, 
дома для него тоже очень важны партнерские 
отношения и взаимоуважение. С женой Ален-
кой, которая работает в должности заведующей 
складом в Лисце, он создал прекрасную семью, 
где растет четверо детей: трехлетняя Kaя, ше-
стилетняя Нина, девятилетний Лука и двенадца-
тилетний Миха, которые не дают никому в доме 
Голе скучать. «Миха и Лука пошли в меня – это 
технический склад ума. Они увлекаются моде-
лированием. Лука также много эксперименти-
рует с конструктором «Лего». Кая и Нина очень 
разговорчивы, любопытны и настойчивы», – с 
улыбкой отзывается о них Наце. Так как оба они 
с женой Аленкой работают, то присматривать за 
детьми помогают родители, соседи. «А когда мы 
собираемся вместе, с удовольствием отправ-
ляемся куда-нибудь по Словении, иногда взбира-
емся на какую-нибудь гору или вместе катаемся 
на велосипедах. Возле нашего дома есть огород 
и сад, неподалеку – лес, много птиц. Я люблю за 
ними наблюдать, хорошо их различаю и даже 
умею подражать их голосам. А летом мы едем 
на море, в Лошинь, и сейчас уже заранее предвку-
шаем эту поездку…» 

Игнац Голе, оператор линии Qbiss by trimo 

Комплексные решения Производство
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Качество привлекает партнеров

Переломным для нас явился 2007 год, когда 
в Сербии был построен цех по производству 
кровельных и фасадных панелей. Производ-
ство является частью бизнес-стратегии “Тримо” 
с целью выйти на рынки Юго-Восточной Ев-
ропы. Находится оно в промышленной зоне 
Шимановцы, всего в 30 км от Белграда, рядом 
с шоссе. Вложения составили 12 миллионов 
евро. Инвестором и главным подрядчиком 
была компания «Тримо Инжениринг», а вообще 
в проект было включено свыше 39 различных 
компаний. Торжественное открытие произ-
водства состоялось 8 ноября 2007 года.

Взлет в 2008 году
2008 год был для нас годом больших перемен и 
роста. Мы начали промышленный выпуск пане-
лей. Владение всей технологией производства 
в целом представляло для нас большой вызов; 
этот процесс включает надежный монтаж про-
изводственного оборудования, теоретическое 
и практическое обучение новых сотрудников 
и, конечно же, соблюдение договорных сроков 
отгрузки нашим покупателям. На этом началь-
ном этапе мы стабилизировали производствен-
ный процесс и достигли требуемого уровня 
качества в смысле снижения объемов отходов.

В прошлом году мы начали осуществлять ин-
жиниринговые проекты “под ключ”, три из ко-
торых успешно завершили. Приняли участие в 
трех крупных ярмарках, установили отношения 
со СМИ, что придало нам узнаваемости. Наша 
направленность на производство кровельных 
и фасадных панелей, как и комплексное высту-
пление на рынке, позволили нам расширить 
сферу деятельности. Для того, чтобы лучше 
охватить рынок, мы назначили трех региональ-
ных представителей.

Новый продукт – P line by trimo
В этом году мы приступили к новой главе 
нашей деятельности, поскольку стратеги-
чески нам уже удалось заявить о себе как о 
единственном предприятии в рамках группы 
компаний «Тримо», которое производит 
также панели с полиуретаном. С техноло-
гической точки зрения – это крупный шаг 

Команда из Белграда приветствует всех “тримовцев“

Работа спорится – фото с производственной линии

Компания «Тримо Инжениринг» была учреждена в Белграде 

в 2002 году. Из маленького предприятия по сбыту, где вначале 

работало всего 5 человек, мы сегодня выросли в большое 

производственное предприятие с 98 сотрудниками, которые 

справляются со своими задачами и добиваются успехов. 

Ненад Джорджевич, «Тримо Инжениринг», Сербия

Компания “Тримо”Комплексные решения

вперед, открывающий нам возможности раз-
вития в области органических полимеров, 
применяемых в качестве изоляционных ма-
териалов в строительстве.

В настоящее время новые панели P line by 
trimo представляют для нас возможность 
разнообразить существующее предложение, 
а тем самым занять тот сектор рынка, где на-
шего присутствия ранее не было. Большая 
гибкость предложения создает дополнитель-
ный потенциал в получении контрактов, при 
возрастающих специфических потребностях 
наших покупателей. 

Наша цель – высокое качество
Высокое качество панелей Trimoterm остается 
нашей приоритетной задачей и частью нашей 
бизнес-стратегии. По истечении трех месяцев, 
когда мы приводили производство в соответ-
ствие с евростандартом EN 14509:2006, мы про-
вели также его сертификацию. На основании 
этого сертификата все наши продукты имеют 
обозначение CE («Conformité Européenne») и, 
таким образом, могут продаваться на рынках 

всех стран-членов Евросоюза без каких-либо 
дополнительных условий. 

Нашей дальнейшей целью являются макси-
мальные вложения в знания, навыки и развитие 
штата сотрудников, поскольку мы сознаем, что 
люди – это душа и сердце любого успешного 
предприятия. Мы – молодая команда, мы че-
столюбивы, любим работать и хотим доказать, 
на что мы способны. С такой командой успех 
неизбежен. И этому может способствовать 
каждый, работая как можно лучше, с высоким 
качеством и непрестанно совершенствуясь.
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Модульные блокиКомплексные решения

Сервисная 
служба

Райко Брегар (электрик сервисной службы),  
Роберт Старешинич (руководитель сервисной службы),  
Тоне Шпаровец (технолог сервисной службы),  
Марко Лах (ответственный технолог сервисной службы)

Роберт Старешинич

Слева направо: директор детского сада Аля Кук, мэр Брезовицы Метод Ропрет и Генеральный директор “Тримо” 
Татьяна Финк.

Только за прошлый год, например, в Ав-
стрии было смонтировано десять детских 
садов из модульных блоков «Тримо». Те-
перь такой садик впервые возведен в 
Словении.

Детские сады из модульных блоков – это про-
веренная практика решения вопроса нехватки 
пространства, и в Подпечи, район Брезовица 
под Любляной, как раз возник такой детский 
сад – первый в Словении. Стоимость над-
стройки детского сада модульными блоками 
составила свыше 370.000 евро. На торжествен-
ном открытии новых площадей детского сада 
префект Брезовицы Метод Ропрет сказал: «Мы 
пошли на строительство нового детского сада 
в Подпечи, чтобы решить для родителей про-
блему с нехваткой садовских мест. И были удив-
лены и тем, как быстро производится монтаж 
модульных блоков, и приемлемостью цены».

Подробнее о модульных блоках «Тримо»: 
www.trimo-modularneenote.si

Первый модульный  
детский сад в Словении 
открылся в Подпечи
магистр Яна Лутовац Лах

Модульные блоки «Тримо» впервые были использованы для стро-

ительства детского сада и школы уже в 1995 году в Швейцарии. 

С тех пор «Тримо» в сотрудничестве со своими долгосрочными 

партнерами возвел в Европе свыше тридцати детских садов и 

школ из модульных жилых блоков; в их числе можно назвать 

детский сад в Осло, школу в Зальцбурге, детский сад в Вене… 

Задача  подразделения 

Сервисной службы 

заключается в том, чтобы 

обеспечить прежде всего 

надежность производства.

«Модульные блоки «Тримо» по своему 
устройству очень хорошо подходят для 
использования в детских садах и школах, 
позволяя быстро справиться с задачами 
планировки «с первого взмаха лопаты до 
прихода детей» менее чем за два месяца, 
разумеется, в зависимости от числа групп 
или классов. Важное преимущество – про-
стота переустройства и доработки, это 
позволяет администрации в случае, если 
в определенный год детей меньше, реор-
ганизовать детский сад, построенный из 
модульных блоков, например, в центр мо-
лодежного досуга, школу или использовать 
модули в иных целях. Вместе с тем следует 
подчеркнуть, что детские сады и школы, 
построенные из модульных блоков, обеспе-
чивают необходимый комфорт как детям, 
так и воспитателям и родителям», –  
говорит руководитель по сбыту жилых 
объектов «Тримо» Ирена Виндер.

А также контроль за расходами, на-
личие запчастей, уменьшение энерго-
потребления, качество и безопасное 
функционирование оборудования. 

Виды сервисной деятельности подразделя-
ются на неотложные (необходимые вмеша-
тельства) и техобслуживание в зависимости 
от состояния или плановое (профилактиче-
ское). На предприятии «Тримо» мы хотели бы 
добиться такого качества профилактического 
техобслуживания, которое бы обеспечивало 
надежность и безопасность работы оборудо-
вания и облегчило работу каждого. В рамках 
техобслуживания первым сервисным сотруд-
ником является оператор, или сотрудник, 
который, следя за работой устройств и при-
держиваясь инструкций, выявляет изменения 
или неполадки в работе машин, механизмов 
и устройств и устраняет их в рамках своей 
компетенции либо сообщает о них вышестоя-
щему лицу или в сервисную службу. Далее в 
процесс вступает руководитель участка или 
конкретного отдела, который направляет 
''рабочее задание''. На основании задания 
наша служба составляет список приоритетов 
и план техобслуживания в зависимости от 
состояния. Он попадает ко всем руководи-
телям. Ответственность за исполнение работ 
возлагается на оперативных техников, им по-
могают специалисты в отдельных областях. 
Замыкают эту цепочку сотрудники техобслу-
живания, которые отвечают за отдельные 
сферы на предприятии на основании наших 
внешних заданий.



“Тримо” строит 
повсюду

Майя Газвода, Матьяж Страшек

Комплексные решения Строительство

Заказчик: “Меркатор”
Инвестор: “М. Центар Роял”, Белград
Местонахождение: Крушевац, Сербия
Начало работ: март 2009
Объект: торговый центр Крушевац 
Тип объекта: торговый центр
Объем: 3.630 м² фасадных панелей,  
10.500 м² кровельных панелей, 
45,5 т металлоконструкций 

Заказчик: “TE-TO AД”, Скопье, Македония
Инвестор: “Итера” – Россия, “Топлификация” – 
Македония
Местонахождение: Скопье, Македония
Начало работ: май 2009
Объект: промышленный объект
Тип объекта: теплоэлектростанция
Объемы: 6.950 м² кровельных и фасадных 
панелей, светопроницаемые куполы “Акрипол”

Заказчик: “Рогель&Рогель”
Инвестор: “Рогель&Рогель”
Местонахождение: Подпеч, Словения
Начало работ: август 2009
Объект: автомеханическая мастерская
Тип объекта: коммерческий
Объемы: 30 т металлоконструкций, 
352  м2 кровельных панелей, 
355 м2 фасадных панелей 

Заказчик:  “Дабра посреднические услуги”
Инвестор:  “Дабра посреднические услуги”
Местонахождение: Нова Горица, Словения
Начало работ: август 2009
Объект: боулинг-центр
Тип объекта: коммерческий
Объемы: 86 т металлоконструкций, 
810 м2 фасадных панелей, 
1.210 м2  плоской кровли
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СтроительствоКомплексные решения

В Запрешиче возле Загреба мы строим для заказчика 

«Стипич Груп» самый крупный торговый центр в Хорватии, 

где торговая площадь превысит 100.000 м2.

Марко Брцар, руководитель проектов

Объект имеет тройную форму, в плане архи-
тектуры наиболее выделяется несимметрич-
ная конструкция конусов. Конструкторский 
замысел объекта весьма сложен, и везде, где 
расположены выдающиеся фрагменты и имеют 
место значительные нагрузки, используются 
металлоконструкции или монолит. 

Основная характерная черта монолитной 
конструкции – это, помимо больших проле-
тов, также колонны, которые представляют 

собой залитую бетоном арматуру. Макси-
мальные векторные значения силы в круглых 
колоннах диаметром приблизительно 32 см со-
ставляют 5.500 kN, или 550 тонн. Для этого тор-
гового центра мы поставили и смонтировали  
примерно 2.900 тонн металлоконструкций, 
10.000 м2 кровельных панелей и 2.600 м2 фа-
садных. 

Сейчас работы находятся в завершающей фазе, 
открытие состоится 22 октября этого года.

Для самого крупного торгового центра в Запрешиче возле Загреба для заказчика «Стипич Груп» мы поставили и смонтировали примерно 2.900 тонн металлоконструкций, 
10.000 м2 кровельных панелей и 2.600 м2 фасадных панелей. 

Конусы придадут торговому центру особый вид.

Мы строим в Хорватии  
самый крупный торговый центр



Мир «Тримо» Лучшие сотрудники

Вена – культурно-историческая 
столица Европы

Строгий центр австрийской столицы можно назвать подарком

истории. Отпечаток неповторимости, конечно же, накладывает

на него 645-летнее правление Габсбургов. Современная

архитектура вписывается в него самым утонченным образом.

Нотку романтики вносят и конные экипажи. Кажется, жизнь здесь

течет неторопливо. Венцы умеют найти время и для того, чтобы

поболтать, почитать газету, выпить кофе.

Йожица Маринчич

Обилие растительности в разные времена года придает фасаду Хундертвассерхаус разный вид

Готический полумрак Собора Святого Стефана 
(Stephansdom)

От мощных зданий Хофбурга захватывает дух. 
Многочисленные музеи, сокровищница, ору-
жейный склад, испанская школа выездки с 
липицанерами, Венская придворная капелла. 
Императорская гробница с мумифициро-
ванными телами Габсбургов. Августинская 
церковь, где властительные молодожены 
клялись друг другу в вечной верности – ныне 
там хранятся их сердца. И навевающая трепет 
усыпальница Собора Святого Стефана, где 
покоятся их останки. Из двух возносящихся в 
небо звонниц собора достроена была только 
одна. Венцы ласково называют ее «Штеффл». 
А на вторую сестрицу не хватило денег. И по-
всюду ведутся дорогостоящие работы по ре-
конструкции. 

Однако это погружение в прошлое было нару-
шено картинами современности уже по пути 
из Хофбурга: перед резиденцией австрий-
ского премьера проходила первомайская де-
монстрация рабочих. Кризис и в Австрии дает 
о себе знать. До зубов вооруженные полицей-
ские тут же направили нас, туристов, через за-
пасной выход. 

Многие турагентства предлагают осмотр зна-
менитого дворца Шёнбрунн лишь снаружи. Но 
если вы хотите прикоснуться именно к той исто-
рии, которую изучали в школе, нужно попасть 
внутрь. Прогуливаясь по музею, вы ощутите 
блеск и суету придворной жизни. Роскошные 
позолоченные залы и сегодня используются 
как протокольный объект при проведении 
государственных приемов, и в них наверняка 
еще звучат мелодии вальсов Штрауса. 

 «Прямые линии убивают душу» – так считал 
австрийский архитектор Фриденрейх Хун-

дертвассер и создал нечто иное, полную 
противоположность “прямолинейности” 
старой Вены. Мы рассмотрели поближе, как 
выглядит спроектированное им престижное 
52-квартирное здание. Каждая деталь здесь – 
это нечто особенное. На крыше, на террасах и 
балконах – несколько тонн земли, питающей 
250 деревьев и кустов. И это на самом деле ин-
тересно, экстравагантно. Но можем ли мы себе 
представить повседневную жизнь в комнате, 
где нет ни одной ровной стены, да и пол тоже 
неровен?

Йожица Маринчич посетила Вену как лауреат звания 
«Настоящий «тримовец» -2008».
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Спорт

Традиционное спортивное мероприятие
сотрудников “Тримо”

Одиннадцать видов спорта. На этот раз мы выбрали для нашего 

спортивного действа новый вид спорта - пейнтбол. Более двухсот 

“тримовцев” из компаний “Тримо”, “Акрипол”, “Тинде”, Института 

CВS и “Тримо Инвестмент”. В Требнье. Прозвучала мысль о том, 

чтобы в ближайшие годы встретились финалисты по всем видам 

спорта из Словении, России, Сербии и Объединенных Арабских 

Эмиратов – чтобы еще больше сплотиться всей группой “Тримо”.

Боян Адамович Юг и Симон Штумпф.Присоединяйся и ты!

Славко Кужник, Матьяж Жнидаршич и Митя Вовко. Антон Ярц участвует в пейнтболе. Чемпиона по шахматам Йоже Брцара поздравляет 
Роберт Крвавица.

Туристов возглавила Алёз Шалехар.

Бреда Баранашич

Социальная ответственность



«Тримо» – предприятие 
социальной ответственности

Полона Бришки

Магистру Даниэлю Зупанчичу, заместителю генерального директора по техническим вопросам и уполномоченному 
по вопросам окружающей среды, похвальную грамоту и премию вручает председатель жюри «Хорус» магистр Франце 
Хочевар. На небольшой каменной стелле выбита космограмма на тему творчества, авторы – Марк и Марика Погачник.

В марте этого года я получила 

приглашение для «Тримо» 

подать заявку на премию 

«Хорус» от института IRDO 

(Институт по формированию 

социальной ответственности). 

Институт IRDO объявил 

пилотный конкурс на 

получение Словенской 

премии за социальную 

ответственность – «Хорус» с 

целью воспитания сознания 

социальной ответственности.

В комментарии к премии сказано: «Перспек-
тивное развитие и социальная ответствен-
ность – это базовые принципы отличия в 
сфере бизнеса, что и является философией 
функционирования «Тримо». Мы оказываем 
мощную поддержку знаниям, инновациям, 
постоянному совершенствованию квалифи-
кации и внедрению лучшего. «Тримо» – это 
активное сотрудничество в международных 
ассоциациях «EFQM», «Planet Positive» и «UN 
Global Compact»». 
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• 	Отношение к местному сообществу и не-
правительственным организациям 

• 	Комплексность руководства организа-
цией 

Столь широко понимается социальная ответ-
ственность и перспективное развитие в ком-
пании «Тримо». Это философия улучшений в 
сфере бизнеса, систематически развиваемая 
нами с 1997 года при помощи применения мо-
дели EFQM, ставящей во главу угла перспек-
тивное развитие.

Когда мы заполняли заявки, то и дело находи-
лись подтверждения тому, что в нашей ком-
пании немало видов деятельности и хороших 
результатов, которые доказывают, что «Тримо» 
– это компания социальной ответственности. 
Нам даже не хватало места на бумаге для того, 
чтобы перечислить все, что мы разрабатываем 
для наших сотрудников, покупателей, постав-
щиков и общества.

Результаты мы все ждали с нетерпением. 
«Тримо», наряду с компаниями «Меркатор», 
«Симобил», Страховым агентством «Марибор», 
Холдингом Словенских электростанций и 
Угольной шахтой «Веленье» вышел в финал и 
в этой категории занял первое место. Премию 
мы получали на торжественной церемонии в 
июне в зале «SNG» в Мариборе (Словения).

«Хорус»Социальная ответственность

Было сказано, что на данную премию могут 
претендовать предприятия, сознающие свою 
социальную ответственность в различных 
областях своей деятельности, начиная от от-
ношения к окружающей среде, сотрудникам и 
тем, кто задействован в работе предприятия, и 
до разработок продукции и услуг, элементов 
стратегического руководства предприятием и 
его функционирования. 

Когда мы ознакомились с критериями оценки 
и бланком заявки, поняли, что для нашего 
предприятия это хороший шанс оценить нашу 
деятельность и достигнутые результаты на 
предмет социальной ответственности. И это 
возможность для сравнения – бенчмаркинг с 
лучшими предприятиями, поскольку критерии 
на соискание премии «Хорус» были сформу-
лированы на основании стандартов опреде-
ления социальной ответственности в Европе 
(в Великобритании, Ирландии, Австрии…). 
Важным критерием отбора лауреатов было 
наличие различных сертификатов, премий и 
похвальных грамот во всех сферах социальной 
ответственности. 

И что же это за сферы социальной ответствен-
ности на соискание премии «Хорус»?

• 	Отношение к окружающей среде 
• 	Отношение к сотрудникам 
• 	Отношение к покупателям и поставщи-

кам
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Давайте сотрудничать

Здравствуйте,
Меня интересует, должен ли сотрудник отвечать на звонки, поступающие на его служебный мобильный телефон в нерабочее время? Хотелось бы 
также знать, рассчитывают ли на это в «Тримо»?
Как сделать, чтобы некоторые из нас отзванивались, если ими были пропущены звонки, как на мобильные, так и на стационарные телефоны, и 
какие меры вы предлагаете, чтобы добиться более оперативных или своевременных ответов на электронную переписку?
И еще один вопрос – как вы посоветуете относиться к тем, кто постоянно говорит, что у них работы невпроворот, и это причина того, что они не 
добиваются результата в поставленные сроки?

Всего доброго, Матьяж

Добрый день,

Любой из нас дол-
ж е н   о с о з н а в а т ь 
свою  роль  в  про-
цессе, обязанности 
и ответственность, 
а  также  намечать 
цели своей работы. 
Личная ответствен-
ность каждого за-

ключается в том, чтобы этих целей достичь, 
ведь тем самым он способствует тому, чтобы 
и его коллеги, отдел и предприятие в целом 
тоже достигли целей. Поскольку процесс 
идет и тогда, когда мы не находимся на ра-
боте, и в это же время может случиться сбой 
или накладки, на этот случай нужно быть на 
связи, ведь короткое вмешательство по теле-
фону может предотвратить большую ошибку 
или же существенным образом ускорить 
процесс. 

Каждому из нас бывает нужно отдохнуть, за-
рядиться энергией. Поэтому, уходя в отпуск, 
позаботьтесь о том, чтобы наши коллеги 
знали, что мы едем отдыхать, и найти нас 
можно будет только в самом экстренном слу-
чае. А тот, кто остался на работе и намере-
вается сделать такой звонок, должен сначала 
подумать – а нельзя ли этот вопрос решить 
как-либо иначе. Мне представляется, что это 
безответственно – по любому поводу зво-
нить на мобильный телефон товарища, когда 
он находится на отдыхе, тем самым сокращая 
ему время отпуска.  

Если нам звонит друг, а мы не можем ответить 
сразу на его звонок, мы, как правило, ему пе-
резваниваем (и здесь, по моим наблюдением, 
мы не делаем разницы между рабочим и не-
рабочим временем). Так пусть то же самое рас-
пространится и на звонки сослуживцев. При 
современном развитии коммуникаций тот, кто 
звонит, знает, что недоступный абонент тем не 
менее извещен о том, кто и когда ему звонил. 
И ждет, что ему перезвонят. Это наиболее ра-
циональный вариант, а, кроме того, признак 
высокого делового этикета.

Ответ на телефонный звонок я рассматриваю 
как признак личной культуры, показатель от-
ношений, индикатор, как мы следуем таким 
нашим ценностям, как ответственность, надеж-
ность и партнерство. 

Направляя кому-либо электронное письмо 
или делая звонок, я хочу на все 100% быть уве-
ренной в том, что получу ответ. А если это не 
так, то сама скажу коллеге о том, что я от него 
этого ожидаю и понимаю это как основу наших 
отношений. 

Время – это благо, которое между нами поде-
лено наиболее справедливо – всем отпущено 
одинаковое число часов в сутках, и это 24 
часа. И только от нас зависит, как мы их упо-
требим. Все эти разговоры о нехватке времени 
– это скрытая жалоба. Ведь каждый из нас сам 
или по договоренности с коллегами расстав-
ляет приоритеты, что он намерен успеть за то 
время, которым располагает. Конечно, бывает 
и так, что на протяжении какого-то отрезка 

	 Тема: 	коммуникация
	 От: 	Матьяж 
	 Для: 	trimotim@trimo.si

Ответ:

Добро пожаловать в рубрику «Сотрудничаем».

На этот раз мы поговорим о  коммуникации. На вопросы Матьяжа отвечает директор 
по развитию компетенции магистр Соня Клопчич.

Давайте сотрудничать вместе, все подразделения «Тримо». 

Вместе мы сильнее.

Если Вы хотите получить консультацию  
у коллег из «Тримо», обращайтесь:
«Trimo»: 8210 Trebnje, Prijateljeva cesta 12, Slovenija
Телефон: + 386-7-3460-200
Электронный адрес: trimotim@trimo.si

«Тримо-ВСК»: 115191 Москва, Гамсоновский пер. д. 2/9 стр. 2
Телефон: 8-495-642-80-91
Электронный адрес: pr@trimo-vsk.ru

Социальная жизнь

магистр Соня Клопчич, 
директор по развитию 
компетенции, «Тримо»

времени приходится сделать больше, чем это 
возможно, и тогда нужно четко сказать окру-
жающим, чтобы они на нас не рассчитывали. 
К тому же постоянные отговорки – дескать, не 
хватает времени, – говорят еще и о том, что с 
нашим отношением что-то не так.
Отношение – это основа для достижения 
результатов, поэтому следует устанавливать 
хорошие отношения, постарайтесь завязать 
контакт с сослуживцем. Говорить старайтесь 
от первого лица, в единственном числе, от 
своего имени. Скажите, что вам представля-
ется важным и что мешает. От вас зависит, как 
вы поведете разговор, чтобы достичь желае-
мого результата. Для партнерства необходимо 
взаимодействие, и его нужно создать вам. Не 
ждите, что коллега изменится сам по себе. 
Возьмите инициативу в свои руки. Вступите в 
партнерские отношения с верой в себя и ясно 
сформулируйте, чего вы хотите. Спросите кол-
легу, что представляется важным ему и какую 
позицию он занимает. Найдите точки пере-
сечения и договоритесь о том, как вы будете 
взаимодействовать. 

С наилучшими пожеланиями, 
Соня Клопчич, магистр, директор по развитию 
компетенции
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Весёлые историиСоциальная жизнь

В этой рубрике у нас в гостях 

сотрудники и клиенты

Если и вам захочется поделиться с нами 
интересными случаями, которые произошли 
с вами на работе, где проходит больше трети 
нашей жизни, пишите нам или присылайте по 
электронной почте: trimotim@trimo.si.

Отмечаем 40-летие компании «Тримо». В ка-
честве почетного гостя был приглашен Пре-
зидент Словении Милан Кучан. Мне выпала 
честь приветствовать его от имени сотруд-
ников в качестве представителя профсоюза. 
Президент в сопровождении нашего Гене-
рального директора прибыл в обеденный зал, 
где угощались наши сотрудники. Мы с колле-
гой, который в то время возглавлял рабочий 
совет, ожидали его у входа. Директор пред-
ставила меня Президенту как председателя 
профсоюза. И господин Кучан тут же сказал: 
«О, большой человек!» А я сразу же позабыл 
все слова, которые так долго подбирал для 
своей приветственной речи.

«Нам нужна крыша»

Суббота. Мы с коммерческим директором Бре-
дой Котар поехали в Загреб на стройку к на-
шему клиенту «Певец» в Янкомире. Там очень 
медленными темпами шли кровельные работы. 
Представитель заказчика, господин Маркович, 
спросил нас, почему так долго идет монтаж 
кровельных панелей. Мы попытались ему объ-
яснить, что, прежде чем установить панели, 
нужно сделать внутреннюю конструкцию, про-
извести определенные монтажные работы… И 
Маркович немедля возразил: “Госпожа Бреда, 
зачем нам внутренняя конструкция, нам нужна 
крыша!”

Встреча  
с Президентом
Петер Штрекель,  
«Тримо»

Винко Вовк   
«Тримо»

Фото на память


