
9 сентября 2009 г. (9/9/9) всемирно известный дом Фа-
берже после 90-летнего перерыва официально от-
крылся вновь. Компания, где основной пакет теперь
принадлежит Pallinghurst Resources, а среди сотрудни-
ков есть члены семьи Фаберже, разработала револю-
ционно новую бизнес-модель, включая круглосуточ-
ную службу поддержки для клиентов. Фаберже стре-
мится возродить свою былую славу и безупречную ре-
путацию на международном уровне. Предлагаем вам
интервью с главой компании Марком Данхиллом
(Mark Dunhill) в его женевском бутике.
МАРТИН ЛОНЖЕ

Расскажите о концепции вашего нового бутика-он-
лайн. Как вы управляете круглосуточной работой
продавцов-консультантов?
Мы собрали очень компетентную команду продавцов, ко-
торые работают по скользящему графику. Это позволяет
нам предлагать свои услуги потенциальным покупателям
в любое время и на многих языках, включая английский,
русский, немецкий, французский, испанский, арабский,
мандарин и кантонский. Наша задача – предоставить кли-
ентам более обширное, гибкое и удобное обслуживание.
Покупатели могут ознакомиться с нашими товарами и по-
лучить консультацию продавцов, и при этом им не при-
дется совершать путешествие в Женеву.

Почему вы решили открыть единственный флагман-
ский бутик Фаберже именно в Женеве?
Когда пришло время выбирать место для бутика, мы
прежде всего подумали о таких городах как Париж, Моск-
ва, Санкт-Петербург или Лондон. Однако мы быстро по-
няли, что Женева – самый верный выбор по целому ряду
причин. В последние годы в этот город все чаще наведы-
ваются богатые люди со всего света. В основном они при-
езжают по делам, а затем задерживаются здесь, чтобы на-
сладиться высококлассным шопингом. Многие известные
женевские часовщики и ювелиры сделали город подлин-
ным центром мира роскоши. Более того, в женевском аэ-
ропорту садится больше частных самолетов, чем где-либо
в мире – а это свидетельствует о привлекательности горо-
да для состоятельных людей в целом. Эти факторы убеди-
ли нас, что Женева будет наиболее подходящим местом
для того, чтобы представлять устремления Фаберже на
международном уровне.

Кстати о международных устремлениях. Собираетесь
ли вы уделять особое внимание российским покупате-
лям, учитывая историю Фаберже?
Мы надеемся, что русские составят значительную часть
нашей клиентуры, но не делаем отдельного акцента на по-
купателях из России. Мы создаем наши произведения для
знающих людей, желающих приобрести красивые и уни-
кальные ювелирные изделия, которые символизируют на-
ши ценности – самобытность и традиции, – независимо
от национальной принадлежности клиента.

А вас не беспокоит финансовый кризис, его влияние
на бизнес в целом и на индустрию роскоши в частнос-
ти? Не рискованно ли открывать новый дом Фаберже
в нынешних экономических условиях?
Хотя экономический кризис отрицательно повлиял на ми-
ровой рынок роскоши, люди по-прежнему заинтересова-
ны в приобретении красивых, высококачественных изде-
лий. В настоящее время экономическая ситуация застави-
ла приобретателей роскоши изменить свое отношение
к покупкам дорогих вещей – они стали более осторожны
и разборчивы в выборе. За последние несколько лет ры-
нок роскоши захватили новички, которым не хватает при-
верженности традиционным ценностям и профессиона-
лизма. Хотя изначально они извлекли выгоду из расцвета
экономики и завалили рынок стандартизированными из-
делиями, они же первые и пострадали от нынешнего фи-
нансового кризиса. А все потому, что люди предпочитают
вкладывать деньги в продукты с высокой добавочной сто-
имостью, а не в, возможно, и менее дорогие, но более мас-
совые бренды. Поскольку дом Фаберже известен своей
уникальностью, подлинным мастерством и индивидуаль-
ным обслуживанием клиентов, мы считаем себя антидо-
том против сегодняшней индустриализации рынка роско-
ши. Поэтому мы абсолютно уверены в жизнеспособности
и прибыльности нашей концепции.

Какие ювелирные изделия вы планируете продавать?
Будете ли вы воссоздавать известные произведения
Фаберже, такие как пасхальные яйца?
Наша задача – передать суть и дух Фаберже в каждом из
наших изделий. Мы хотим не копировать прошлое, а чер-
пать в нем вдохновение. Единственный критерий для
нас – создавать только выдающиеся и уникальные вещи,
которые соответствуют пожеланиям клиента, одновре-
менно позволяя нашим дизайнерам свободно следовать за
своим вдохновением. Люди обращаются к Фаберже, пото-
му что они нам доверяют и уверены в способности наших
дизайнеров воплотить их мечты в жизнь. И мы убеждены,
что наши изделия их не разочаруют.

ВТОРОЕ
РОЖДЕНИЕ
ФАБЕРЖЕ
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«Несмотря на кризис, 
люди по-прежнему заинте-
ресованы в приобретении
красивых, высококачест-

венных изделий»
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On September 9th, 2009 (9/9/9)
the world famous house of Fabergé
officially reopened after a 90-year
hiatus. Now majority-owned by
Pallinghurst Resources with family
members on the board, the company
has designed a revolutionary new
business model including round-the-
clock online client service. Fabergé
is aiming to reclaim its glorious
past and international reputation
for excellence. An interview with
Fabergé CEO Mark Dunhill at his
Geneva boutique.
MARTIN LONGET

Can you tell us a little bit more about
your online flagship concept? How do
you manage a round-the-clock staff
of online Sales Consultants?
We set up a highly competent Sales
team on staggered schedule time shifts.
This allows us to offer a service to poten-
tial customers at any time and in many
different languages, including English,
Russian, German, French, Spanish,
Arabic, Mandarin and Cantonese.
Our goal is to provide our customers

with more comprehensive, flexible and
convenient client service. Clients can
view our products and be advised by
sales consultants without having to
make the trip to our boutique in Geneva. 

Why did you choose Geneva as the
location for Fabergé’s only flag-ship
boutique?
When it came to choosing a location
for our boutique, we had cities like Paris,
Moscow, St-Petersburg or London in
mind at first. However, Geneva quickly
became the obvious choice for several
reasons. Over the past few years Geneva
has become an increasingly important
destination for wealthy people from all
over the world, who mainly come on busi-
ness and stay on to take advantage of its
extensive selection of high-end shopping.
The city’s many famous watch-makers
and jewellers have made it a real hub for
the luxury market. Furthermore, Geneva
Airport has more private planes landing
on its runways than anywhere else in the
world – a good indication of how much
Geneva appeals to wealthy people in
general. These factors led us to decide

that Geneva was the best location for
Fabergé to display its international ambi-
tions.

Speaking of international ambitions;
will you be focusing on Russian cus-
tomers, given Fabergé’s history?

We hope that Russians will become
a significant part of our clientele, but we
aren’t particularly focusing on Russian
customers. We design our products
for discerning clients who want to
acquire beautiful and unique pieces
of jewellery that represent our values ➤➤
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FABERGÉ’S REBIRTH

“Despite the cri-
sis, people are
still interested in
spending money
on beautiful, high
quality pieces”
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Есть ли в команде ваших дизайнеров представите-
ли России? 
Национальность для нас не важна. Важно использовать
самых лучших и одаренных дизайнеров. В настоящий мо-
мент у нас нет дизайнеров из России, но мы совершенно
точно не возражали бы против этого. Мы бы очень хотели
поработать с каким-нибудь российским дизайнером, уни-
кальное видение которого смогло бы стать нашим допол-
нительным преимуществом.

Каков уровень цен на изделия Фаберже? Планируете
ли вы создавать только дорогие вещи, или у вас по-
явятся и более доступные?
Изделия Фаберже были относительно доступны во време-
на Петера Карла Фаберже, и такими они и останутся.
Для нас качество важнее цены, и мы поставили себе зада-
чу создавать только выдающиеся ювелирные изделия.
В результате минимальная цена на произведение Фабер-
же – приблизительно 28 тыс. евро.

Собираетесь ли вы открывать новые бутики? 
В настоящее время это не главная задача. Наш женевский
бутик и онлайновый концепт-бутик уже являются базой,
достаточной для того, чтобы удовлетворять потребности
наших клиентов. Но в будущем, по мере развития бизне-
са, мы можем вернуться к этому вопросу.

Как вы сотрудничаете с членами семьи Фаберже? 
То, что в нашей команде есть представители семьи Фабер-
же, например, Татьяна и Сара Фаберже, правнучки Пете-
ра Карла, очень важно для нас. Они активные члены ко-
манды и принимают участие в нашей работе, главным об-
разом, в качестве основателей Наследственного совета,
который уделяет основное внимание защите уникальнос-
ти нашего бренда. Их мнение для нас очень важно, по-
скольку они очень компетентны и точно знают, как нам
остаться верными ценностям Фаберже. 

Насколько сложно было сформировать профессио-
нальную команду?
Если честно, совсем несложно, по той простой причине,
что стать частью возрождения Фаберже – это сама по се-
бе потрясающая возможность. Энтузиазм – наша основ-
ная мотивация, и мы искали людей, разделяющих нашу
страсть и готовых персонифицировать ее, присоединив-
шись к этому уникальному проекту. Нам было несложно
нанять чрезвычайно мотивированных и талантливых со-
трудников, некоторые из которых перешли к нам из таких
знаменитых ювелирных домов как Cartier или de Beer's. 

И как идет бизнес? Соответствуют ли продажи вашим
ожиданиям?
С самого начала мы увидели огромный интерес к нашему
проекту, и сейчас этот интерес трансформируется в реаль-
ный бизнес. Учитывая сложную экономическую ситуа-
цию и тот факт, что мы новички на рынке, мы довольны
текущими продажами и абсолютно уверены, что в буду-
щем сможем расширить бизнес Фаберже. BM

«Наша задача – передать
суть и дух Фаберже 

в каждом из наших изделий»

СПРАВКА: 

После русской революции 1917 года ювелирный дом
Фаберже прекратил свое существование, глава фирмы
Петер Карл Фаберже эмигрировал в Европу и скончал-
ся в Лозанне в 1920 г. В 30-е годы американец Саму-
эль Рубин начал выпуск парфюмерных изделий под
маркой «Фаберже». Уже в 50-е, после долгих судеб-
ных разбирательств, сыновья Петера Карла были вы-
нуждены уступить ему свое имя всего за 25 тыс. дол-
ларов. В 1964 г. Рубин продал бренд косметической
компании Rayette, а в 1989 г. он перешел к косметиче-
скому концерну Unilever. С 2007 г. марка принадлежит
инвестиционному фонду Pallinghurst Resourses, кото-
рый вернул бренд «Фаберже» в ювелирное дело.
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of authenticity and tradition, whatev-
er the client’s nationality may be. 

Aren’t you concerned about the finan-
cial crisis – its affect on business
in general and the luxury business
in particular? Isn’t it risky to launch
the new house of Fabergé in the cur-
rent economic climate?
Although the economic crisis has had
a negative effect on the global luxury
market, people are still interested in
spending money on beautiful, high qual-
ity pieces. At this point in time, the eco-
nomic situation has changed luxury cus-
tomers’ attitudes towards purchasing
high-end items – they have become
more cautious and discriminating in
selecting what they buy. Over the past
few years, the luxury market has been
invaded by newcomers who have
proved to be lacking in traditional val-
ues and professionalism. Although they
initially benefited from the economic
boom and flooded the market with
industrialised products, they were the
first to suffer from the current financial
crisis. This is due to the fact that cus-
tomers prefer investing in high-value
added products rather than in what may
be less expensive, but more industri-
alised brands. As Fabergé is known for
its uniqueness, authentic craftsmanship
and personalised customer service, we
consider ourselves to be an antidote to
the luxury market’s recent industrialisa-
tion. Therefore we remain very confident
in the viability and profitability of our
vision.

What kind of jewellery will you be sell-
ing? Will you be producing any of
Fabergé’s famous objects, such as
Easter Eggs?
Our goal is to embody the essence and
spirit of Fabergé in each of our products.
We don’t aim to copy the past, but rather
be inspired by it. The only criteria here
are to produce nothing but extraordinary
and unique pieces which precisely meet
the customer’s requirements, while giv-
ing our designers enough freedom to fol-
low their artistic inspiration. Clients
come to Fabergé because they trust us
and are confident in our designers’ abili-
ty to fulfil their dreams – and we are cer-
tain that they won’t be disappointed in
our products.

Do you have any Russian jewelry
designers on your team? 
Nationality is not essential to us, 
as long as we find the best and most
gifted talent available. We don’t have
any Russian designers on board at this
point, but we certainly wouldn’t mind 
hiring talented Russian designers. We
would definitely appreciate working with
a designer whose Russian perspective
would be to our advantage.

What about Fabergé’s price range?
Do you plan on exclusively producing
expensive products, or will you also
be manufacturing more affordably
priced items?
Fabergé pieces were relatively affordable
in Peter Carl Fabergé’s time and they will
remain so. As far as we’re concerned,
quality is more important than cost and
we have restricted ourselves to making
nothing less than extraordinary pieces of
jewellery. As a result, the minimum price
for acquiring a Fabergé piece is about
28,000 Euros.

Are you planning to open more bou-
tiques? 
It’s not a priority right now. Between our
Geneva boutique and the online flagship
concept, we already have a platform
suited to our clients’ needs. But as the
business grows, we may consider that
option in the future.

How do you cooperate with Fabergé’s
family members? 
It was very important to us that we have
Fabergé family members on board;
Tatiana and Sarah Fabergé, who are
the great granddaughters of Peter Carl
Fabergé, for example. They are active
team players, participating mainly in
their capacity as founding members of

the Heritage Council, which focuses on
protecting the authenticity of our brand.
Their opinion really matters to us, as
they are extremely competent and have
a precise vision of how to remain faithful
to Fabergé’s values. 

Was it difficult to form a competent
team?
Frankly it wasn’t, for the simple reason
that being part of Fabergé’s rebirth
is in itself a really exciting opportunity.
Passion is the key to our motivation,
and we were looking for people who
shared the same excitement and were
ready to personify it by joining this unique
project. We had no difficulty in hiring
extremely motivated and talented people,
some of whom came from famous luxury
houses like Cartier or de Beer’s. 

How’s business been? Did your sales
figures live up to your expectations?
We were met with a huge interest in the
project from the very beginning and are
now transforming this enthusiasm into
a real business. Considering the difficult
economic climate as well as the fact that
we are newcomers to the market, we are
happy with our current sales figures and
remain very confident in further expand-
ing Fabergé’s activities. BM

“Our goal is
to embody
the essence and
spirit of Fabergé
in each of our
products”
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REFERENCE:

After Russia's 1917 Revolution,
Fabergé ceased operating and
its founder, Pierre Carl Fabergé,
immigrated to Europe and died
in Lausanne in 1910. In the 1930s,
American Samuel Rubin began 
manufacturing perfume using the
Fabergé name. In the 1950s, fol-
lowing a series of long legal dis-
putes, Pierre Carl Fabergé's chil-
dren ended up ceding the rights to
the Fabergé name for just $25,000.
In 1964, Rubin sold his rights
to the Unilever cosmetic group.
The brand has belonged to the
Pallinghurst Resources investment
group since 2007, which brought
the Fabergé brand back to jewellery
manufacturing.


