
Еще один мальчик со спичками

Ингвар Кампрад, создатель ИКЕА,
крупнейшей в мире компании по
продаже мебели, полюбил тор−
гово–закупочную деятельность,

едва расставшись с пеленками. Малыш
ездил на велосипедике по родной юж−
ношведской деревне Агуннарид и про−
давал соседям спички, которые по ока−
зии родительских поездок закупал оптом
в Стокгольме.

Как тут не вспомнить Ивара Крёгера,
великого шведского мистификатора,
сколотившего на спичках невообрази−
мое состояние2? Крёгер ушел из жизни
на пике славы в 1932 году — аккурат в то
же время шестилетний Ингвар задумал−
ся над коммерческой привлекательнос−
тью спичек — этом поистине неисчер−
паемом источнике вдохновения швед−
ских предпринимателей! 

Стартовый ассортимент Ингвара
Кампрада радовал патриархальностью:
кроме спичек — сушеная рыбка, семеч−
ки и елочные украшения. С годами до−
бавились нейлоновые чулочки, шарико−
вые ручки и карандашики. Преодолеть
разношерстность и незамысловатость
этой негоции позволял общий знамена−
тель: маржа — тонкая, как масляная
пленка на озере Мекельн3. Обратите
внимание — тонкая не по принуждению,
не по обстоятельствам, а сугубо по ве−
лению сердца: маленький Ингвар, выхо−
дец из семьи немецких переселенцев,

иначе и не мыслил себе торговлю —
разве можно наживаться на односель−
чанах, удавливая их ростовщически не−
приличной прибавочной стоимостью?
Торговать нужно по справедливости! И
неграмотный фермерский мальчик до−
бавлял к стокгольмской закупочной цене
самую чуточку, самую малость. Наивно?
Смешно? По–детски? Тогда поглядите,
куда привела компанию шведского иде−
алиста его моральная установка4: 
! 15,5 миллиарда долларов мировых
продаж, 
! 84 тысячи сотрудников, 
! 202 магазина в 32 странах (еще 20
запланированы к открытию в 2005 году), 
! 12 тысяч наименований продукции, 
! товарный каталог с ежегодным тира−
жом в 115 миллионов экземпляров
(больше, чем у Библии!). 

Сам семидесятивосьмилетний Ингвар
Кампрад, по версии шведского журнала
«Veckans Affarer», еще в прошлом году

отобрал у Билла Гейтса титул богатей−
шего человека планеты5. Правда, в отли−
чие от сиэтлского баловня судьбы, к сво−
ему звездному часу шведский торговец
приближался более полувека.

Амок
Сегодня в мире нет человека, кото−

рый, познакомившись с ИКЕА, остался
бы равнодушным. Парадокс, однако, не
в том, что одни фанатично влюблены в
эту компанию, а другие предают про−
клятиям. Парадокс в совмещении эмо−
ций. Одни и те же люди любят и ненави−
дят ИКЕА одновременно. И материалы
убогие, и дизайн чудовищный, и навя−
занная самостоятельная сборка мебели
доводит до исступления, ан нет: анафе−
матствующие потребители аки зомби тя−
нутся к переполненным парковкам жел−
то–голубого храма6! 

Наиболее колоритны в своем odi et
amo гордые британцы. С самого появ−
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Odi et amo1

Сергей Голубицкий

ÈÊÅÀ ôîðìèðóåò íàøó æèçíü. Âñå òîëüêî è ãîâîðÿò 
î æóòêîì îáñëóæèâàíèè ïîêóïàòåëåé, íåâûíîñèìûõ

ïðîáêàõ ïåðåä åå ìàãàçèíàìè è èíñòðóêöèÿõ ïî ñáîðêå,
íå ïîääàþùèõñÿ ðàñøèôðîâêå. Ìû íåíàâèäèì åå 

è ëþáèì îäíîâðåìåííî, ïîëàãàåìñÿ íà íåå è æåñòîêî
âûñìåèâàåì — ñîçäàåòñÿ âïå÷àòëåíèå, ÷òî ðå÷ü èäåò 
íå î òîðãîâîì çàâåäåíèè, à î ÷åì–òî íåñîèçìåðèìî

áîëåå çíà÷èìîì: ôóòáîëüíîé êîìàíäå, àíãëèêàíñêîé
öåðêâè èëè ïðàâèòåëüñòâå.

Îëèâåð Áåðêìàí, 
êîððåñïîíäåíò áðèòàíñêîé ãàçåòû «The Guardian»

1 «È íåíàâèæó, è ëþáëþ» — çíàìåíèòûå ñòðîêè Êàòóëëà: «Odi et amo. Quare id faciam, fortasse requiris / Nescio, sed
fieri sentio et excrucior» («È íåíàâèæó åå, è ëþáëþ. «Ïî÷åìó æå?» — òû ñïðîñèøü. Ñàì ÿ íå çíàþ, íî òàê ÷óâñòâóþ
ÿ — è ñãîðàþ âíóòðè»). (Ëàò.).
2 «Øåñòü øâåäñêèõ ñïè÷åê ïåðâîãî Ïðèíöà Âñåìèðíîé Ôèíàíñîâîé Èìïåðèè», «Áèçíåñ–æóðíàë», 2003, ¹ 2 , ëèáî
â ìîåé êíèãå «Êàê çîâóò âàøåãî áîãà?»
3 Îçåðî Ìåêåëüí â ïîñåëêå Îëüìõóëüò, ãäå â 1958 ãîäó îòêðûëñÿ ïåðâûé ìàãàçèí ÈÊÅÀ. Ñòîèò ëè ãîâîðèòü, ÷òî ìàñ−
ëà â Ìåêåëüí íèêòî íèêîãäà â æèçíè íå ïðîëèâàë — ýòî íå áîëåå ÷åì ìîÿ íå ñëèøêîì óäà÷íàÿ ìåòàôîðà.
4 Äàííûå ïî èòîãàì ïîñëåäíåãî ôèíàíñîâîãî ãîäà ÈÊÅÀ (1 ñåíòÿáðÿ 2003 — 31 àâãóñòà 2004 ã.).
5 «Forbes» îòâîäèò Êàìïðàäó «òîëüêî» 6–å ìåñòî, ïîòîìó êàê âèðòóîçíî çàêîíñïèðèðîâàííûå ïðàâà ñîáñòâåííîñòè â
èìïåðèè ÈÊÅÀ ïðàêòè÷åñêè íå ïîçâîëÿþò îïðåäåëèòü ðåàëüíûå ðàçìåðû ñîñòîÿíèÿ Èíãâàðà Êàìïðàäà è åãî ñåìüè.
Ñóäÿ, îäíàêî, ïî êîñâåííûì ïðèçíàêàì, äàæå áåç ó÷åòà «ýôèðíî–áèðæåâîãî» ñòàòóñà äåíåã Áèëëà Ãåéòñà, Êàìïðàä íà
ãîëîâó áîãà÷å ãëàâû «Ìèêðîñîôòà».
6 Ëîãîòèï ÈÊÅÀ âûäåðæàí â òîíàõ øâåäñêîãî íàöèîíàëüíîãî ôëàãà (æåëòûé è ãîëóáîé).



ления ИКЕА в Туманном Альбионе
(1987 год) местные жители не переста−
вали брюзжать, фыркать, морщиться и
воротить нос от ширпотребной швед−
ской мебели, годящейся разве что для
студентов без стипендии и разведенных
неудачников. При этом именно в Вели−
кобритании зафиксированы самые мо−
гучие эксцессы помутнения потреби−
тельского сознания. 10 февраля
2005 года в день открытия ИКЕА в Эд−
монтоне (северная окраина Лондона) в
магазин вломилось 6 тысяч англосак−
сов, которые с криками «Мой! Мой!»
принялись разрывать 2 тысячи дива−
нов, выставленных со скидкой по 49

фунтов за штуку. Одетый с иголочки
джентльмен ловко отбивался деревян−
ным молотком от изящной леди, попы−
тавшейся исподтишка увести у него до−
бычу… Почтенная старушка, похожая
на мисс Марпл, мертвой хваткой удер−
живала вожделенную коробку, медлен−
но оседая под напором духоты и сер−
дечного приступа… Триумф британской
невозмутимости продолжался 30 минут,
после чего магазин закрыли, подав ко
входу девять карет «скорой помощи»,
шесть пожарных машин и полицейскую
бригаду. Описанные события, однако,

лишь способствовали триумфальному
укрощению Владычицы морей — се−
годня Великобритания уверенно зани−
мает второе место (после Германии) по
продажам товаров Ингвара Кампрада,
опережая даже Соединенные Штаты
Америки.

Конечно, голова от шведского чуда
идет кругом не только у британцев. В
1999 году новый центр ИКЕА в Эмери−
вилле (штат Калифорния) на три меся−
ца вывел из строя транспортную систе−
му региона; полиции пришлось отклю−
чить светофоры и перейти на ручную
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!В 1999 году новый центр ИКЕА 
в Эмеривилле (Калифорния) на три месяца
вывел из строя транспортную систему
региона. Полиции пришлось перейти 
на ручную регулировку движения.

Íàëèöî óäèâèòåëüíûé ïàðàäîêñ 
ñîâìåùåíèÿ ýìîöèé. Одни и те же люди
любят и ненавидят ИКЕА одновременно!
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регулировку. В сентябре 2004 года три
человека погибли в давке на открытии
магазина в Саудовской Аравии. 

Одни лишь россияне, закаленные
китайской дешевизной, отовариваются
в трех московских и одной казанской
ИКЕА молча и стиснув зубы. Нехотя,
принужденно, но отовариваются.
Правда, все больше, и больше, и боль−
ше… В феврале 2005 года Ингвар
Кампрад поделился в Москве своими
планами: «Я старый человек. Мне уже
78 лет, и я хочу, чтобы наши магазины
открылись в 10 российских городах,
поэтому и тороплю постоянно Лен−
нарта1».

Оптическая иллюзия
Äåíüãè, ïîòðà÷åííûå âïóñòóþ, — ýòî áîëåçíü.

Ãîðàí Íèëüññîí, 
óïðàâëÿþùèé ÈÊÅÀ â Âåëèêîáðèòàíèè

В 1943 году семнадцатилетний член
«Нордической молодежи», шведского
аналога «Гитлерюгенда» («Величайшая
ошибка моей жизни», — каялся позднее
Кампрад), был премирован батюшкой за
прилежную учебу и перспективное ми−
ровоззрение. Юноша употребил деньги
на учреждение собственной фирмы —
IKEA, незамысловато названной по пер−
вым буквам: Ингвар — Кампрад —
Эльмтарид (родной хутор) — Агуннарид
(родная деревня). 

Премиальные остатки позволили
расширить ассортимент: к спичкам и
семечкам в ИКЕА добавились портмоне,
рамки для фотографий, часы, бижуте−
рия и скатерти —  все, что удавалось пе−

рехватить на стокгольмских распрода−
жах и блошиных рынках. Еще два го−
да — и новый прорыв: Кампрад покупа−
ет рекламную осьмушку на последней
странице тамошней газеты, а взамен ве−
лосипеда для доставки товара арендует
место на деревенском молоковозе. 

В 1947 году Ингвар Кампрад слу−
чайно набрел на мастерскую столяра−
умельца, и ассортимент ИКЕА попол−
нился стульями, кушетками и столами.
Через четыре года ИКЕА окончательно
избавилась от своего галантерей−
но–ломбардного ассортимента и пол−
ностью переключилась на торговлю
дешевой мебелью. 

Смена ориентации никак, однако, не
отразилась на морально–этических
принципах Ингвара Кампрада: девизом
компании по–прежнему оставалось
«Дешевле, дешевле и еще раз дешев−
ле!» Своей уникальной нежадностью
Кампрад удавил не только мебельных
конкурентов, но и производителей. В
конце концов, в 1955 году произошло
неслыханное: мебельные фабрики
Швеции объявили Кампраду бойкот! По−
ка агенты ИКЕА украдкой закупали то−
вар через подставных лиц, Ингвар бил−
ся в поисках окончательного решения.
Оно оказалось простым и элегантным:
«К черту отечественных производите−
лей!» ИКЕА будет самостоятельно про−
ектировать мебель и заказывать ее у за−
рубежных поставщиков. Идеального
партнера Кампрад нашел в социалис−
тической Польше, не избалованной кон−
вертируемой валютой, откуда и привез
долгосрочные контракты. 

В 1956 году Его величество случай
подарил ИКЕА Великую ИДЕЮ: молодой
сотрудник компании Гиллис Лундгрен,
отчаявшись запихать в грузовик боль−
шой кухонный стол, в сердцах предло−
жил напарнику: «Давай отрежем ему но−
ги!» Сказано — сделано: ножки отпили−
ли, снабдили четырьмя болтами–гайками
и аккуратно упаковали в плоскую ко−
робку. Показали Ингвару. Кампрад вос−
кликнул: «Знак Божий!», и впредь ВСЕ
товары ИКЕА стали «прессовать» по
полной. 

Плоская упаковка качественно сни−
жала транспортные расходы не только
продавца, но и покупателя. Себестои−
мость продукции упала еще ниже, но —
главное! — изменилась бизнес–концеп−
ция компании. Вместо традиционной (и
чреватой конфликтами интересов) дихо−
томии «продавец–покупатель» возник
импровизированный Альянс Соучастни−
ков, в котором обе стороны были вовле−
чены в процесс изготовления товара.
Следующим этапом включения покупа−
телей ИКЕА в товарно–созидательный
процесс стало объединение демонстра−
ционного зала и складских помещений в
общее торговое пространство. Покупа−
тель выбирал в демонстрационном зале
приглянувшуюся этажерку, плавно пе−
ремещался на склад, снимал с полки
плоскую коробку и отвозил ее в тележке
на кассу: дополнительная экономия на
штатных грузчиках плюс укрепление
Альянса!

Интересный момент: если бы ИКЕА
зациклилась на дешевизне своих това−
ров, она давно бы погибла под ударами
местной конкуренции. Не потому ли так
сдержанны в эмоциях российские по−
требители: ведь стеллажи подмосковной
«Шатуры» или белорусские диваны де−
шевле легендарных «Билли» и «Клип−
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!Отсутствием жадности Кампрад
разозлил не только конкурентов, 

но и производителей, так что в 1955 году
мебельные фабрики Швеции даже

объявили ему самый настоящий бойкот!

1 Ëåííàðò Äàëüãðåí — óïðàâëÿþùèé ðîññèéñêîé ÈÊÅÀ.



пан»1! Может быть, дело в качестве? Но
и тут сравнение не в пользу шведов: ка−
рельская береза и сосна «Шатуры»
против традиционной для ИКЕА древес−
ностружечной плиты (ДСП).

Очевидно, что, кроме цены и качест−
ва, ИКЕА предлагает нечто большее.
Что? Для начала взглянем на формули−
ровку икеевской бизнес–идеи в реклам−
ном буклете: «Создание широкого ас−
сортимента функциональной домашней
мебели хорошего дизайна, продаваемой
по ценам, доступным максимально воз−
можному числу людей». А теперь срав−
ним ее с кредо мебельной фабрики
«Шатура»: «Главными принципами
предприятия являются расширение ас−
сортимента и обновление выпускаемой
продукции. Выпуск мебели, сочетающей
в себе современный стиль и высокое
качество, — по доступной цене». Как ви−
дите, все совпадает, за исключением
двух нюансов: вместо «стиля» у ИКЕА
«хороший дизайн», а вместо «качест−
ва» — «функциональность». Что бы это
значило?

Икеевский «дизайн» — разговор
особый. В середине 50–х годов на Инг−
вара Кампрада произвел неизгладимое
впечатление модный по тем временам
конструктивный поп–арт, который в гла−
зах обитателя шведской сельской глу−
бинки ассоциировался с социальной
элитой и безоговорочным hi–end’ом. Не
удивительно, что, приступая в 1956 году к
самостоятельному дизайну мебели,
ИКЕА практически буквально скопиро−
вала элементы модернистского минима−
лизма, лишив его элитарной ауры и сде−
лав достоянием широких народных
масс. 

Скопировало и скопировало — дело
хорошее, поражает, однако, другое: за
50 лет развития дизайнерская мысль
ИКЕА2 так и не вышла за пределы эсте−
тики того самого допотопного поп–арта.
Очутившись впервые в магазине ИКЕА
(в 1998 году в Сиэтле), я пережил эсте−
тический шок: казалось, что вместо со−
временного мебельного салона попал в
бутафорский интерьер голливудского
фильма конца 50–х. Аскетичные сту−
лья — братья наших табуреток, узкие
диваны, конкурирующие по комфорту с
пляжными топчанами, лысые кресла,
изуверски вывернутые сумасшедшим
хиропрактиком, а все вместе — бесчув−
ственная амальгама алюминиевых труб,
ДСП и ламинированного пластика, вы−
крашенных в кричаще−оранжевые, яр−
ко−красные и темно−синие тона! «Вот
они, минуты счастья Энди Уорхола!»3, —
подумал я тогда и… купил набор по−
стельного белья черного цвета. Помнит−
ся, почти даром.

Позже узнал, что ИКЕА гордо велича−
ет воинственный анахронизм своего ди−
зайна «изящным и современным скан−
динавским стилем», усматривая в нем

основную привлекательность торговой
марки за пределами Швеции. «За пре−
делами» — не оговорка: на родине Инг−
вара Кампрада, рассказывая о покупках
в ИКЕА, люди в смущении отводят глаза:
«Знаете, это временно, пока дети не вы−
растут». ИКЕА в Скандинавии примерно
так же престижна, как и датская обувь
Ecco, над которой потешается весь Ко−
пенгаген4. Хотя за пределами Скандина−
вии о престижности речи тоже не идет:
больше остальных брюзжат британцы и
американцы, которым икеевский дизайн
кажется холодным, безликим и просто …
уродливым! Вот только одно дело —
престижность, и совсем другое — попу−
лярность: и Швеция, и Англия, и Амери−
ка входят в первую пятерку мировых
продаж ИКЕА.

С годами анахроничный икеевский
дизайн приобрел определенную ретро−
ауру, так что теперь он не шокирует, а
смотрится… скажем так — веселенько.
Однако этого явно недостаточно для
конкуренции с серьезным мебельным
Стилем. Например, итальянским. Полу−
чается, что из козырей ИКЕА остается
последний — функциональность. 

Уж не знаю, какой смысл вкладывают
в это слово шведские мастера, но мне
всегда казалось, что функциональность

мебели — синоним ее удобства. Если это
справедливо, то мебель ИКЕА абсолют−
но нефункциональна, поскольку откро−
венно неудобна. Неудобные стулья, не−
удобные диваны, неудобные журналь−
ные столики, неудобные кресла. Сколько
раз ловил себя на мысли, раскачиваясь
в легендарном «Поэнге»5, что занима−
юсь самообманом: ведь существует мо−
ре неикеевских кресел–качалок, кото−
рые и дешевле, и уютнее, и надежней, и
эстетически привлекательней. 

Представляю себе рациональных
шведов, цокающих языком и неодобри−
тельно качающих головой: «Ничего–то
вы не поняли в ИКЕА! Главное — не це−
на, дизайн и функциональность по от−
дельности, а ВСЁ ВМЕСТЕ! Именно в
этом уникальность нашей компании». Но
и тут позволю не согласиться: в тех же
США множество мебельных магазинов с
не менее убедительным флаконом цены,
дизайна и качества. А в каком−нибудь

Home Depot6 хозяйственных мелочей не
тысяча, а целый миллион. Между тем,
ломятся американцы именно в ИКЕА.
Ломятся через не могу, наступая на гор−
ло собственным представлениям о кра−
соте, стиле, практичности. В первом
североамериканском магазине ИКЕА,
открытом в Ванкувере в 1976 году, про−
давцы обнаружили невероятный спрос
на вазы. Опросив покупателей, шведы с
удивлением узнали, что вазы приобре−
тали вместо шведских чашек и стаканов,
которые канадским аборигенам показа−
лись слишком маленькими и неудобны−
ми для питья! Ну, не нравятся тебе чаш−
ки и стаканы, развернись и уйди! Зачем
же вазы–то покупать?! 

Получается, не цена, не дизайн, не
качество и не флакон, а ЧТО?! Самое
время перечитать эпиграф Горана
Нильссона: «Деньги, потраченные впу−
стую, — это болезнь». Вот вам и заце−
почка…
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Äåëî, êîíå÷íî æå, íå â öåíàõ. Íå â ñòèëå 
è íå â äèçàéíå. Все дело — в культе, 
потому что  ИКЕА — не магазин, а храм

!Тараня со склада в сторону кассы
тяжеленный гардероб «Хемнэс», 

мы не просто участвуем в снижении
себестоимости товара, но и получаем

уроки доброго, честного и светлого труда.



Психотронное евангелие
В 1976 году Ингвар Кампрад написал

притчу под названием «Завещание ме−
бельного продавца», в которой раскрыл
«священные принципы» своего учения:
«Дух ИКЕА — это могучая и живая ре−
альность… Возблагодарим же тех, кто
является столпом нашего общества!
Простых, спокойных, незаметных людей,
которые всегда готовы оказать нам по−
мощь. Они выполняют свой долг и платят
по счетам неприметно и не выделяясь…
Они повсюду — на наших складах, в

офисах, в торговом зале. Они —

само воплощение духа ИКЕА. Просто−
та — наша прекрасная традиция. Про−
стота нашего поведения придает нам
силу. Простота и скромность характери−
зуют наши отношения между собой, с на−
шими поставщиками и нашими покупате−
лями. Мы не селимся в дорогих отелях не
для того, чтобы снизить цену наших това−
ров. Просто нам не нужны шикарные
автомобили, помпезные титулы, дизай−
нерские костюмы и прочие знаки соци−
ального статуса. Мы опираемся только на
нашу силу и собственную волю!»

Если кто–то полагает, что перед нами
руководство по ведению торгово–заку−

почной деятельности, а не апокриф со−
временной протестантской этики, пусть
бросит в меня камень! Для полноты кар−
тины не хватает миссионерской идеи —
вот она: «Наш долг — расширяться. Те,
кто не может или не хочет присоеди−
ниться к нам, достойны сожаления. То,
что мы хотим сделать, мы можем сде−
лать, и мы сделаем. Все вместе. Наше
будущее — блестяще!»

«Завещание» Ингвара Кампрада и
есть ответ на вопрос о мистической
притягательности ИКЕА. Дело не в це−
нах, стиле или дизайне. Дело — в куль−
те. ИКЕА — не магазин, а храм. Храм
надежд, мечтаний и представлений о
прекрасном тех самых «простых, спо−
койных и незаметных людей», которых в
мире, как известно, подавляющее боль−
шинство. Добавьте сюда манящий аро−
мат «шведскости»7, замешенный на чу−
даковатом «скандинавском стиле», и вы
получите психотронное оружие, творя−
щее коммерческие чудеса!

Созданию «понятных и близких виб−
раций» подчинена вся структура ИКЕА.
В первую очередь, это относится к уни−
кальной топографии магазинов. Покупа−
тели вынуждены перемещаться по нари−
сованным на полу стрелкам в строго за−
данном направлении, проходя мимо всех
без исключения отделов и секций с то−
варами, которые они не собирались
приобретать. Бог с ней, с рекламной со−
ставляющей этого трюка. Попробуйте−ка
пойти в обратном направлении: тяжелая,
давящая на психику эманация обще−
ственного порицания вам обеспечена,
даже если никто из правильно ходящих
покупателей и не выскажет вслух неодо−
брение вашего диссидентского поступка.
На память приходит сцена из «Полуноч−
ного экспресса» Алана Паркера, где со−
шедшие с ума заключенные ходят вокруг
каменного столба в строго определенном
направлении, имитируя меккийскую
Каабу8.

Другой элемент религиозных вибра−
ций ИКЕА — оригинальная традиция
одаривать именами все без исключения
товары — от мыльницы до гардероба.
Опять же, оставим в стороне псевдо−

шведский аромат всех этих «Ховдигов» ,
«Флуффигов» и «Форсенов». Психот−
ронная составляющая ономастики ИКЕА
хорошо известна любому следователю:
чтобы сломить волю подозреваемого на
допросе, нужно заставить его говорить
на твоем языке! Джо Керр, руководитель
отдела критических и исторических ис−
следований британского Королевского
колледжа искусств: «Как только вы вой−
дете в ИКЕА и попросите какую–нибудь
этажерку, употребив ее нелепое имя, вы
тут же станете глиной в их руках».

Как и полагается серьезной религи−
озной организации, ИКЕА не тратит
время на маркетинг, изучая вкусы по−
требителей, а предпочитает самостоя−
тельно эти вкусы формировать. Дизай−
неры IKEA of Sweden денно и нощно
изобретают «вспениватели молока»,
«клипсы для подвешивания журналов в
ванной комнате» и «подколенные мати−
ки», без которых вы прожили большую
часть своей жизни. Теперь же, заглянув
в ИКЕА в поиске кухонной табуретки, вы
уедете с тележкой, доверху набитой ку−
чей «незаменимых в хозяйстве и неве−
роятно дешевых» предметов. 

Религиозное полотно ИКЕА венчает
знакомая читателю практика трудового
воспитания: тараня со склада в сторону
кассы тяжелющий гардероб «Хемнэс»,
мы не просто становимся соучастниками
процесса по снижению себестоимости
товара, но и получаем уроки доброго,
честного и светлого труда, автоматичес−
ки приобщаясь к «столпам общества».
Разве не за этим мы пришли сюда в
первую очередь?

Блестящее будущее
Ингвар Кампрад мечтает дожить до

того момента, когда ИКЕА откроет мага−
зины в десяти российских городах. Ни−
сколько не сомневаюсь, что доживет.
Будущее ИКЕА великолепно даже без
религиозной составляющей. Иначе и
быть не может при удельной валовой
прибыли (profit margin) в 18%! В ситуа−
ции, когда конкуренты мечтают о 6%,
ИКЕА просто обречена на коммерческое
бессмертие! !
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1 Ñòåëëàæ «Áèëëè» è ñîôà «Êëèïïàí», ñîçäàííûå òåì æå ãåíèàëüíûì Ãèëëèñîì Ëóíäãðåíîì, ñòàëè ñàìîé ïîïóëÿð−
íîé è ïðîäàâàåìîé ìåáåëüþ ÈÊÅÀ. Ïîðàçèòåëüíàÿ ñòàòèñòèêà: êàæäûé äåñÿòûé èç íûíå çäðàâñòâóþùèõ åâðîïåéöåâ
áûë çà÷àò íà èêååâñêîì äèâàíå!
2 Âåñü äèçàéí ÈÊÅÀ âûïîëíÿåò ïîäðàçäåëåíèå IKEA of Sweden, ðàñêâàðòèðîâàííîå âî âñå òîé æå ïåðâîïðåñòîëüíîé
äåðåâíå Îëüìõóëüò.
3 Ýíäè Óîðõîë — îòåö ïîï–àðòà, ïðîñëàâèâøèéñÿ êîëëàæåì èç ñóïîâûõ áàíîê è ôðàçîé ïðî Àìåðèêó: «Â ýòîé ñòðà−
íå êàæäûé áûë èëè áóäåò çíàìåíèò õîòÿ áû äåñÿòü ìèíóò».
4 … è óìèëÿåòñÿ âñÿ Ìîñêâà!
5 «Ïîýíã» — çíàìåíèòîå èêååâñêîå êðåñëî–êà÷àëêà, îïîðà êîòîðîãî — öåëüíîãíóòûé ìíîãîñëîéíûé áåðåçîâûé
êàðêàñ. ×èòàòåëü íàâåðíÿêà îáðàòèë âíèìàíèå íà àâòîìàòè÷åñêèå ïðåññû, êîòîðûå ðàñêà÷èâàþò «Ïîýíã» â êàæäîì ìà−
ãàçèíå ÈÊÅÀ, äåìîíñòðèðóÿ íà öèôðîâîì òàáëî íàäåæíîñòü êîíñòðóêöèè: 78 884 êà÷êà, 78 885 êà÷êîâ, 78 886…
6 Ãèãàíòñêèé àìåðèêàíñêèé õîçÿéñòâåííûé ìàãàçèí. Ìîñêâè÷àì äëÿ ñðàâíåíèÿ: Home Depot ðàç â äåñÿòü áîëüøå íå−
ìåöêîãî OBI (íà òåððèòîðèè òîðãîâîãî êîìïëåêñà «Ìåãà»).
7 Åñëè êòî–òî äóìàåò, ÷òî ìèôîëîãåìà «øâåäñêîñòè» áåñòåëåñíà, òî îí ãëóáîêî îøèáàåòñÿ: òóò âàì è «øâåäñêàÿ ñå−
ìüÿ», è «ñâîáîäíàÿ ëþáîâü» («øâåäêè, ïóòåøåñòâóþùèå ïî Åâðîïå â ïîèñêå ëþáîâíûõ ðàçâëå÷åíèé»), è «âðîæäåí−
íàÿ äåìîêðàòè÷íîñòü» («øâåäû äàæå ê ñâîåìó êîðîëþ îáðàùàþòñÿ íà «òû»), è ïðåñëîâóòîå «øâåäñêîå êà÷åñòâî» (îò
«Âîëüâî» äî «Ýðèêññîíà»).
8 Êààáà — õðàì â Ìåêêå â ôîðìå êóáà, â êîòîðîì íàõîäèòñÿ ìåòåîðèò «×åðíûé êàìåíü», ïðèñëàííûé Àëëàõîì. Êà−
àáà — ãëàâíûé îáúåêò õàäæà.


