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«Секрет успіху простий: 
ніколи не зупинятися 

на досягнутому. 
Завжди бачити, 

що не задовольняє сьогодні 
та що бажав би змінити 

у  майбутньому. 
І  працювати». 

Має т а к і нагороди:

У  Повний кавалер Ордена Трудової Слави.

Золоті медалі ВДНГ СРСР та УРСР (1 9 7 5 — 1984)

У  «Золотий наперсток» (Париж, 1993)

У  «Чарівна голка» (Київ, 1995— 1996)

У  Міжнародна золота зірка якості «Золота арка Європи» 

(Мадрид, 1998)

У  «Людина року» в номінації «Торгова марка року»

(Київ, 1999)

У  Платиновий приз «Премія світу «Престиж» за якість продукції» 

(США, 2000)

У  Золотий ступінь визнання Global quality management 

(США, 2 0 0 1 ) тощо 

У  Автор 35 запатентованих винаходів
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Український модельєр та бізнесмен Михаїл 
ВОРОНІН досяг успіху завдяки постійному 
прагненню йти «неходженими шляхами». 
Світової слави він зажив як автор безпреце­
дентного у швейній справі винаходу — жилет­
но-макетного методу, який зробив можливим 
індивідуальне пошиття одягу без примірок.

Тепер Михаїл ВОРОНІН відомий не гільки 
як талановитий модельєр та кравець, у костюмі 
від якого престижно з'явитись на прийомі най­
вищого рівня, а й як законодавець масової мо­
ди і володар підприємства з пошиву чоловічо­
го одягу — «ЖЕЛАНЬ».

Хлопчиком, як і більшість його ровесників, 
мріяв про погони. Навіть вступив до підготов­
чого артилерійського училища після сьомого 
класу школи. Та через кілька місяців навчання 
повернувся додому, бо за наказом Сталіна такі 
училища було розформовано.

Вступити до швейного училища умовила 
мати, яка помітила у Михайлика неабиякий 
хист до швейної справи ще у дитинстві.

Закінчивши швейне училище, кравець-по- 
чатківець потрапив до ательє, в бригаду з 10 
чол. Кожен з фахівців був майстром своєї 
справи і, спостерігаючи за їх роботою, Михаїл 
прагнув перейняти краще у кожного з них. По­
ки досконало не опановував певну швейну 
операцію, на заспокоювався. Ніколи не зважав 
на свій час та зусилля. Головним для нього був 
результат. Тому завжди багато працював і пра­
цює. Й не дивно, що став відмінним кравцем.

Із часом, створюючи свою бригаду, викори­
став власний підхід до поділу праці, який суттєво 
відрізнявся від загальноприйнятого на той час. 
Визначивши, яка з операцій найліпше виходить 
у кожної з прийнятих на роботу випускниць учи­
лища, доручив їм певні ділянки роботи. І вже 
через два місяці члени бригади перевиконували 
норму, а в подальшому ця бригада стала однією 
з найкращих в Україні. Зазвичай для підготовки 
з молодого фахівця справжнього професіонала 
потрібно один-два роки.

Вперше за кордоном Михаїл ВОРОНІН побу­
вав у 1964 р. Туди він поїхав у костюмі, який по­
шив собі власноруч. На зустрічі з варшавськими 
студентами у нього поцікавились походженням 
його костюма. Промовчавши про своє авторство, 
Михаїл Львович відповів, що костюм пошито у 
СРСР. Відповідь викликала подив: «А ми чули, що 
у вас дуже погано шиють». Ці слова дуже сильно 
зачепили професійну гордість ВОРОНІНА і стали 
поштовхом до того, що він вирішив навчитись 
шити не гірше, ніж на Заході.

25-річний майстер, раціоналізатор за при­
родою, почав «перебудову» з людей. Старші за 
віком робітники скептично поставились до но­
вовведень. На усі вимоги лунала одна 
відповідь: покажи сам. Сідав і показував. Без­
перечний авторитет до Михаїла ВОРОНІНА 
прийшов після того, коли на спір він за одну 
ніч сам пошив зимове пальто.

Михаїл Львович вважає, що у кожній галузі 
є чимало незвіданого і завжди є місце для ви­
находів. Головне — не створити собі кумира і 
завжди у всьому сумніватися. Тому вирішив 
прискорити процес шиття, скоротивши 
кількість примірок до одної. Над вирішенням 
цього завдання бився майже рік. Вдень працю­
вав, а вночі переробляв,бо не задовольняв ре­
зультат. В підсумку досяг свого — навчився 
шити з одною приміркою.

Підвищенню ефективності робочого про­
цесу сприяв й розроблений ВОРОНІНИМ про­
стий графік примірок. У графіку вказувався час 
примірки, призначений замовником. Це давало 
можливість підготувати костюм до примірки за­
вчасно й не шукати його поміж багатьох інших, 
коли прийшов замовник. Окрім економії часу, 
у замовника створювалась добра думка про 
кравця, який пам'ятає про кожного клієнта. І до 
Михаїла ВОРОНІНА почали шикуватися черги.

Проте майстер не заспокоївся на досягну­
тому. Продовжити пошук способу шити без 
єдиної примірки Михаїла Львовича спонукала 
прочитана десь інформація про те, що за будо­
вою та розміром окремої кисті можна дізнатися 
все про будову тіла людини. Прочитавши бага­
то літератури щодо анатомії й фізіології, невга­
мовний дослідник невдовзі винайшов таки 
спосіб шити без примірок, який отримав назву 
«жилетно-макетний метод». Перше обмірюван­
ня замовника давало можливість визначити йо­
го індивідуальний «модуль»: співвідношення 
пропорцій тіла. Надіваючи на клієнта спеціаль­
ний жилет, можна визначити відхилення фігури 
від норми й шити вже без примірок. Завдяки 
цьому витрати праці скоротились втричі.

Молодий винахідник став навчати своєму 
методу інших у міській, республіканській, все­
союзній та міжнародній школі. Так до Михаїла 
ВОРОНІНА прийшла світова слава.

Йдучи «неходженими шляхами», природно, 
набивав й гулі, проте ніколи й нічого не бояв­
ся й прагнув усе робити добре та якісно. При 
цьому визначав частку ризику, щоб знайти 
способи зменшити її.

Відібравши у школі найкращих, Михаїл 
ВОРОНІН набрав групу закрійників, навчив їх, 
і стали працювати. Коли почалась «перебудо­
ва», бригада однією з перших перейшла на госп­
розрахунок, а згодом викупили ательє. Для 
одержання обігових коштів стали брати перед­
оплату і на ці гроші купувати тканини. Того часу 
банки давали дуже великі відсотки на депо- 
зиційні вклади. У такий спосіб вдалося накопи­
чити невеликий капітал.

В 1991 p., коли почалося акціонування 
Київської швейної фабрики «ЖЕЛАНЬ», Михаїл 
ВОРОНІН придбав контрольний пакет акцій. Зго­
дом узнав, що виробництво має борг 25 млрд. 
крб., а на складах знаходиться близько ЗО тис. 
костюмів. До них пришили етикетки з ім'ям 
Михаїл ВОРОНІН і костюми почали купувати. 
Проте цей крок виявився хибним і зашкодив 
імені, що значилося на етикетці, — адже якість 
виробів залишала бажати кращого. Тому, виявив­
ши помилку, непродані речі вилучили з торгівлі.

Досконало вивчивши не тільки особли­
вості свого підприємства, а й досвід роботи 
подібних іноземних фабрик, Михаїл Львович 
зрозумів, що для підвищення ефективності ви­
робництва потрібні устаткування й технології. 
Останні на підприємстві були, а для закупівлі 
устаткування взяли кредит. Допомогли зв'язки, 
що збереглися. Оголосивши тендер для про­
давців устаткування, Михаїл ВОРОНІН придбав 
його за ціною у три рази нижчою початкової.

Разом з фабрикою її володар дістав кадри 
ще «радянського» гарту. Тому треба було діяти 
рішуче та усіма доступними засобами, щоб пере­
будувати свідомість людей. Сподівався здійсни­
ти це за два роки, а знадобилося не менш як три- 
чотири, поки добився очікуваного результату.

Насамперед почали з викриття крадіїв.

Створивши робітничі ради, до яких увійшли 
найавторитетніші робітники, звільнились від 
тих, хто дійсно заважав працювати. Для пра­
вильної оцінки зусиль кожного працюючого та 
стимулювання їх праці, придумали таку систе­
му. Спеціалістів підприємства поділено на три 
категорії. Перша — «золотий фонд підпри­
ємства». Це справжні професіонали, які роб­
лять найбільший внесок у розвиток 
підприємства. Вони одержують зарплату на 50 
відсотків більшу, ніж інші робітники. До 
«срібного фонду» належать ті, хто ще не досяг 
високого рівня майстерності, проте вже «подає 
надії». Вони одержують 25-відсоткову надбав­
ку до зарплати. Є ще й «звичайні» робітники, 
які мають можливість професійного зростан­
ня. Коли робітник бажає перейти на наступну 
ступінь, подає заяву й протягом півроку його 
працю жорстко контролюють. Потім виносять 
відповідне вирішення.

На підприємстві діє правило: керівники 
робітничих рад можуть (і повинні) говорити 
Михаїлу Львовичу все, що міркують, у тому 
числі й про його недоробки.

Посл'йно аналізуючи зроблене, Михаїл 
ВОРОНІН має змогу своєчасно виправити 
власні помилки. Так, аналізуючи обсяги про­
даж, «коректує» свою творчість модельєра, на 
яку дуже обмаль часу. Тому над новими ко­
лекціями працює вечорами, а іноді й вночі.

Створюючи нову колекцію, намагається не 
йти за покупцем, а сам пропонує йому моду, бо 
має за орієнтири — найактуальніші тенденці1 
світової моди. Правда, тільки в колекційних 
зразках. Під час запуску моделі у масове ви­
робництво здійснюється «коректування» під 
місцевий менталітет. Наприклад, українець 
любить класти лікті на стіл, тому спинку піджа­
ка треба робити ширшою.

Михаїл Львович і більшість питань з бізне­
су успішно вирішує самостійно, внаслідок чогс 
багато які західні компанії прислуховуютьо 
до його думки.

Скромний у побуті, завжди звик заробляти 
гроші своєю сумлінною працею. Проте вон* 
ніколи для нього не посідають першого місця 
Якщо потрібно допомогти другу, не зважає нг 
витрати. І люди це цінують.

Незважаючи на різні привабливі пропозицг 
навіть посаду посла України в Ізраїлі, Миха" 
ВОРОНІН залишився вірним своїй улюблені 
швейній справі, справі свого творчого життя.

Михаїл Вороній — Відень — Парк­
о ї 03 З, Україна, Київ, вул.Жипянська. - ’ 

Тел.: +38 (044) 220 7016 , 220 934: 
Факс: +38 (044) 220 85Г  

E-mail: zhelan@carrier.kiev.Li 
WWW: http://www.voronin.com. —

50 ЛЕГКА ПРОМИСЛОВІСТЬ. 2002. NK

mailto:zhelan@carrier.kiev.Li
http://www.voronin.com


ДОЛЯ ПІДПРИЄМСТВА —  ДОЛЯ КЕРІВНИКА

«Київська 
швейна фабрика 

«ЖЕ ЛАН Ь»

Фабрику, збудовану французькою 
фірмою «Vestra Union», здано в експлуа­
тацію в 1987 р.

В 1994 р. фабрику було акціоновано 
й перетворено у відкрите акціонерне 
товариство «Київська швейна фабрика 
«ЖЕЛАНЬ».

З моменту створення AT «Київська 
швейна фабрика «ЖЕЛАНЬ» не звер­
талось до державних та комерційних 
банків за кредитами, займами і фінансо­
вою підтримкою.

«ЖЕЛАНЬ» співпрацює з партнера­
ми із США, Франції та Австрії, які допо­
магають підприємству у вирішенні пи­
тань купівлі устаткування, сировини й 
матеріалів, а також реалізації готової 
продукції на внутрішньому і зовнішньо­
му ринках.

В 1997 р. підприємство технічно пе­
реозброєно. Заміна лінії волого-тепло- 
вої обробки новітнім устаткуванням 
фірми «Indupress» (Німеччина) дала 
можливість не тільки обробляти тканини 
питомою вагою 160 г/м2 і більше, а й 
уперше в свіл почати обробку та випуск 
екологічно чистих виробів. З цією метою 
замінено електрокотельню автоматизо­
ваною газовою котельнею фірми «Loss» 
(Німеччина), яка забезпечує автономне 
паро- й теплопостачання підприємства 
за умови потрійної фільтрації води та 
повітря, що підводяться.

Переоснащено систему автоматизо­
ваного проектування розкрійного ви­
робництва фірми «Lectra Systemes» 
(Франція), що значно розширило мож­
ливості моделювання та конструювання 
чоловічого й жіночого одягу.

Інформаційна обробка здійснюється 
за допомогою локальної комп'ютерної 
мережі фірми «NetGear» (США).

Розміщено фабрику в семиповерхо­
вому будинку.

І поверх
► Склад готової продукції, 

оснащений підвішеною системою 
«Jet age» (Швейцарія)

>- Цех підготовки, у  якому приймають 
сировину і провадять якісний 
та кількісний ї ї  контроль 
на автоматизованих столах 
«Menschner» (Німеччина).
Тут виконують розрахунок 
сировини та матеріалів 
і подають їх у  розкрійний цех 
( Ш  поверх) підйомником 
фірми «Виїїтег» (Німеччина).

III поверх

>- Розкроювання основних 
та прикладних матеріалів 
за допомогою автоматичної 
системи розкроювання фірми 
«Lectra Systemes» (Франція)

>- Дублювання елементів крою 
на автоматизованій л ін ії 
фірми «Меуег» (Німеччина)

>- Обробка деталей пілочки 
та спинки на унікальному 
устаткуванні, у  тому числі єдиній 
машині у  світі для обробки спинки 
Після контролю напівфабрикат ви­

робу надходить на VI поверх.

VI поверх

>  Виготовлення рукава 
(устаткування фірм
«Durkopp Adler AG», «Pfaff», «Tesb>, 
Німеччина)

>- Виготовлення підкладки 
(устаткування фірм 
«Durkopp Adler AG», «Pfaff»,
«Test», Німеччина)

>■ Монтаж напівфабрикату 
до з'єднання з підкладкою

(устаткування фірм «Indupress», 
«Durkopp Adler AG», «Test», 
Німеччина)
Після контролю виріб підвішеною 

транспортною системою фірми «Eton» 
(Швеція) опускається на V поверх.

V поверх

>- Остаточне складання виробу 
з використанням передової 
технології (устаткування фірм 
«Indupress», «Durkopp Adler AG», 
«Pfaff», «Test», Німеччина)

>- Волого-теплова обробка піджака 
та брюк (нова технологічна лінія 
фірми «Indupress», Німеччина, 
де встановлено унікальний прес 
для обробки рукава)
Крім тоґо, на V поверсі розміщено 

експериментальний цех, де здійсню­
ється розробка перспективних моделей 
і нових технологій, а також дільниці 
комп'ютерної обробки процесу моделю­
вання, конструювання та розкладки ле­
кал (устаткування, технологія і про­
грамне забезпечення фірми «Lectra 
Systemas», Франція)

Після технологічного контролю виріб 
опускають на IV поверх за допомогою 
транспортної системи «Iseli» (Швейцарія).

IV поверх

>- Виготовлення брюк (спідниць) 
з використанням передової 
технології (устаткування фірм 
«Durkopp Adler AG», «Pfaff», «Test», 
Німеччина та «JUKI», Японія)

>- Експериментальна бригада
з виготовлення ексклюзивних виробів 

>- Приймання та якісний контроль 
готової продукції (використовують 
стандарти міжнародної системи 
якості ISO 9000)
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ДОЛЯ ПІДПРИЄМСТВА —  ДОЛЯ КЕРІВНИКА

Далі виріб надходить на І  поверх — 
на склад готової продукції.

Виробнича потужність підприємства
— 600 виробів за однозмінним режи­
мом роботи.

Нарівні з технологічними та вироб­
ничими аспектами, не забуті й 
соціальні: на підприємстві є їдальня на 
120 посадкових місць, де працівники 
обідають безплатно, та клуб на 300 по­
садкових місць.

Сформована й функціонує мережа 
фірмових магазинів 
«Михаїл Воронін» у містах: 

Ф Львів (2)
Ф Херсон 
Ф Донецьк 
Ф Луганськ 
Ф Кривий Ріг 
Ф Запоріжжя
# Біла Церква 
Ф Дніпропетровськ 
Ф Сімферополь 
Ф Севастополь 
Ф Харків 
Ф Вінниця 
Ф Івано-Франківськ 
Ф Чернігів 
Ф Київ (3)
Ф Ексклюзивне ателье (Київ) 

Відкрито школу підготовки 
професійних продавців-стилістів.
Основна мета створення такої школи — 

підвищення культури продажу товарів насе­
ленню. Найважливіше, щоб Вас помітили, 
а не запам'ятали, у що Ви були одягнуті. 
Розкрийте усі Ваші резерви, одержавши кон­
сультацію у досвідченого продавцжтиліста, 
саме люди цієї професії допоможуть Вам 
знайти відповідь на дуже багато запитань, 
з якими Ви соромитесь звернутись до друзів, 
колег, близьких, щоб т і не дізнались про Ваші 
внутрішні проблеми, пов'язані з Вашим 
зовнішнім виглядом. Саме продавці<тилісти 
у лічені миттєвості, поки Ви прямуєте від 
двері до товару, здатні оцінити Вашу 
індивідуальність та  визначити, що з 
товару, який є, пасуватиме Вам понад усе.

Продавець-стиліст є носієм таких знань. 
Проте коло продавців, володіючих таким об­
сягом знань, вузьке і  потребує підвищення 
кваліфікації, а розвиток ринкових відносин, 
створення спільних підприємств підвищу­
ють вимоги до ділового етикету, а значить 
до зовнішнього вигляду людей.

Поява навчального курсу з пропонуємої 
спеціалізації сприятиме:
У  Створенню умов для навчання 

та  підвищення кваліфікації осіб, 
що продають товари.

/  Прилученню до культури продаж, 
що є у  інших країнах.

/  Поповненню лав кваліфікованих 
продавців-стилістів. Програми 
складені таким чином, що дають 
можливість тим, хто вже працює, 
підвищити рівень кваліфікації, 
а тим, хто вирішив залучити себе 
до діяльності такого роду, набути 
необхідні кваліфіковані знання.

/  Спілкуванню слухачів із спеціалістами 
високого рівня, які мають досвід 
роботи у даній галузі за різними 
напрямками.

✓ Вмінню орієнтуватись у пропонуємому 
магазином асортименті.

/  Вмінню продавати не тільки одиниці 
товару, а й набору товарів, 
добираємих конкретній людині 
з врахуванням його індивідуальних 
особливостей.
Створення школи підготовки про- 

давців-стилістів продиктовано вимогами 
часу. Оскільки імідж став невіддільною час­
тиною ж иття людей у всьому світі, а ком­
панії відкривають свої філіали у всіх части­
нах земної кулі, співробітникам необхідно 
спілкуватись між собою. Час виробив певну 
мову ділового спілкування. Щоб нас сприй­
мали, нам необхідно опанувати цю мову, 
подібно до того, як нині усвідомлена не­
обхідність знання англійської. У кожного з 
часу певну мить виникає питання про свій 
власний імідж.

Чи завжди ми вміємо подати себе? Як про 
нас міркують інші? Які боки свого я нам 
хотілося б відкрити людям, щоб це помітили?

Уміння носити одяг, аксесуари відіграє 
при цьому одну з провідних ролей.

Вчені Гарвардського університету (США) 
дійшли висновку, що 55% першого враження 
визначає те, як Ви виглядаєте, 38% —  як 
говорите й тільки 7% —  про що говорите.

Люди переживають не одну важку хви­
лину, стоячи перед проблемою, як одягати­
ся і як вести себе у різних життєвих ситу­
аціях. Не знаючи правил під час вибору одя­
гу, Ви не маєте взірця і починаєте копіюва­
ти  кого-небудь, забуваючи при цьому, що 
самі маєте скритий потенціал, з допомогою 
якого можете створити притаманний 
тільки Вам образ. Дуже часто невміння одя­
гатися, збирати докупи все, що маєте, пе­
репиняє Вам шлях до успіху. Невдалий імідж 
працює проти Вас, руйнує наміри, стоїть на 
шляху, коли Ви намагаєтесь доводити свої 
справжні якості та  здібності.

Діловий костюм, спортивний піджак, 
смокінг, фрак —  що? де? коли? Ці запитан­
ня ми ставимо собі усе частіше, збираючись 
зробити покупку. Не завжди ми маємо час 
на консультації спеціалістів, і не завжди 
знаємо, де можна одержати консультацію 
такого роду. Перший, до кого ми звичайно 
звертаємось, — продавець у магазині. Саме 
цій людині ми все більше довіряємо. Саме

цим і зумовлюється розробка курсу лекцій 
щодо створення індивідуального стилю, що 
Ґрунтується на аналізі літератури, про­
блем торгівлі, можливостей підприємства. 
На лекціях слухачі ознайомлюються з прин­
ципами, що лежать в основі методик різних 
компаній, які працюють у  галузі іміджу.

Наприклад, форма обличчя дуже 
індивідуальна, і дуже важливо правильно до­
брати комір сорочки, щоб широке обличчя не 
стало ще ширшим, видовжене — ще довше, 
кругле — ще круглішим. Продавці-стилісти 
мають інформацію, яка дає їм змогу чітко 
віднести тип Вашого обличчя до певної 
категорії й відразу запропонувати те, що 
підкреслить Вашу індивідуальність.

Фігура завдає масу проблем. Сутула, пе- 
региниста, з виступаючими або навпаки 
плоскими сідницями, з широкими плечами 
та  вузькою лінією стегон. Не всі знають, 
що тепер визначені чотири основні стилі 
костюма: англійський, італійський, фран­
цузький та  американський. Який є Ваш? 
Саме професійно підготовлені спеціалісти 
порекомендують Вам найвдаліший покрій.

Мода — поняття містке і складне. Для 
Вас у моді існують певні рамки: це особис­
то ст і Вашої фігури, індивідуальне співвідно­
шення кольорів шкіри, очей та  волосся, тип 
обличчя. Як правильно зробити вибір, щоб 
виглядати індивідуально та  сучасно? Які 
знання необхідно мати? Вдалий імідж 
підкреслить максимум того, що є у Вас, на­
дасть впевненості у  собі, щоб у будь-якій си­
туації Ви змогли б залишатись самі собою.

Навряд чи Ви справите добре враження, 
одягаючи картатий костюм, сорочку в «смуж­
ку» і при цьому краватку з рослинним орна­
ментом. Залиште щось одне однотонним.

Круглі великі окуляри-телескопи на об­
личчі з вузьким гострим підборіддям захова­
ють від оточуючих Ваші очі й Вам просто 
ніхто не повірить.

Краватка недоречного кольору, занад­
то  блискучий одяг — усе це не додасть Вам 
діловитості.

Сорочки з коротким рукавом на ділових 
зустрічах неприпустимі, доречно закотити 
довгі рукави.

Шкарпетки і  босоніжки — дилема для 
багатьох чоловіків. Цього ні в будь-якому ви­
падку неможливо допускати навіть влітку.

Знання, набуті під час навчання, дають 
змогу продавцю-стилісту відповісти на ус 
ці запитання. Звертайтесь до нього за кон­
сультацією прямо у магазині.

Як приватний наслідок такої консуль­
тац ії — величезна переміна у зовнішньому 
вигляді, у стилі життя, духовному відрод­
женні, зрослому бажанні працювати й до­
сягти бажаємого, а зовнішній вигляд багагг: 
в чому визначить Ваш успіх.
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