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Современный рынок светотехники характеризуется главным понятием - ПОДЪЕМ, и в первую очередь, что нас не может не радовать, увеличение объема производства российских предприятий. Я приведу краткую информацию по группам изделий за 1999г. (2000г. еще нет). 

Лампы: объем производства товарной продукции по всем электроламповым заводам составил более чем 2 млрд. рублей, что в 1,7 раза выше показателя предыдущего года. Следует отметить увеличение производства не только по люминесцентным лампам и лампам накаливания, которые в период стабильной работы выпускались в большом количестве, но и не массовым еще для российского рынка компактным люминесцентным лампам. 

Светильники (все типы): объем выпуска осветительного оборудования в товарном выражении составил более 600 млн. рублей и по сравнению с предыдущим годом увеличился на 30,5 % . По группам светильников положение выглядит следующим образом: 

Светильники с люминесцентными лампами: прирост составил 44%, изготовлено 973 тыс. штук. Основная доля выпуска приходится на Ардатовский СТЗ. Следует отметить, что среди производителей люминесцентных светильников для офисных и административных помещений все более прочные позиции на рынке занимают новые производители, которые были учреждены и сформированы всего лишь несколько лет назад. О них я скажу отдельно. 

Светильники с газоразрядными лампами высокого давления: изготовлено 495,1 тыс. штук, что на 21,5 % больше предыдущего года. Основной прирост обеспечен двумя ведущими производителями этих групп светильников Лихославльским заводом "Светотехника" и Кадошкинским ЭТЗ. 

Бытовые светильники: за 98-99г. объем производства вырос в 2 раза, в 1999г. изготовлено 598,6 тыс. штук. Значительно увеличилась доля светильников с КЛЛ и галогенными лампами (объединение "Трансвит"). 

Подъем производства можно проследить по ведущему заводу бытовых светильников "Светотехника" г.Москвы, работающего в 2 смены. 

Пускорегулирующие аппараты: точных данных по данной группе изделий нет, так как основную массу производят предприятия ВОС. Спрос на ПРА на сегодняшний день превышает предложение и недостающие потребности рынка удовлетворяются производителями из СНГ и стран дальнего зарубежья. 

Отдельно следует выделить уже хорошо известных новых производителей светотехнической продукции, которые были организованы всего несколько лет назад. По ламповому производству это единственная фирма "Рефлакс", изготавливающая лампы ДНаТ различной мощности с использованием импортной горелки. Производственные мощности загружены полностью и трудности со сбытом фирма также не испытывает. Ежемесячный объем на сегодняшний день составляет более 10 000 штук. 

Наибольшее количество новых производителей появилось в разделе "светильники". Среди фирм, изготавливающих световые приборы для газоразрядных ламп, профессиональнее всех действует совместное предприятие ВНИСИ-Шредер, производящее широкую гамму высококачественных изделий как для уличного так и для внутреннего промышленного освещения. 

Некоторые фирмы освоили производство консольных уличных светильников типа РКУ для ламп ДРЛ. Исполнение самое простое, объемы пока еще невелики. 

Наиболее активно заявили о себе фирмы, выпускающие светильники с люминесцентными лампами для офисных и административных помещений. Рыночная ниша для данных изделий оказалась самая востребованная, не занятая светотехническими заводами, работающими многие годы еще со времен СССР, и освобожденная иностранными производителями после кризиса 1998 г. Речь идет о следующих типах светильников: встраиваемые в потолок и накладные в первую очередь с отражателями из анодированного алюминия 4х18 Вт, 2х18 Вт, 2х36 Вт. Главная особенность этих изделий - достаточно высокое качество, обеспечиваемое импортной комплектацией: пускорегулирующей аппаратурой, ламподержателями, стартеродержателями, конденсаторами. Отражающие решетки полностью производятся российскими предприятиями из импортируемого алюминия. Штамповка, покраска, сборка - все операции осуществляются на собственных производствах. Ведущее место на этом рынке занимают четыре фирмы: "Русский светоч", "Люмсвет", "Нордклиф" и "Амтек". Общий ежемесячный объем этих фирм составляет более 120 000 штук светильников в месяц. Многие фирмы осуществляют отверточную сборку, привозя скомплектованные изделия в разобранном виде. 

По бытовым светильникам серьезных примеров новых производителей пока нет (Фотон), есть маленькие производственные фирмы, не определяющие ситуацию на рынке. 

Итак, исходя из вышесказанного, можно наблюдать реальный подъем в светотехнической промышленности, что изменилось в системе продаж, каковы взаимоотношения между производителями и "операторами рынка". 

Стабилизируется практика продаж по схеме: производитель-продавец-покупатель. 

Все более прочные позиции в этой схеме занимают продавцы, торговые фирмы или "операторы рынка". 

Еще 5-6 лет назад заводы воспринимали их как простых разовых покупателей. Сейчас же ситуация изменилась. С оптовыми фирмами у предприятий уже наладилось взаимовыгодное сотрудничество, заключены долгосрочные контракты. Но отношения между производитель-продавец еще не сформировались окончательно. Крупные "операторы" установили более прочные контакты с производителем, но хотелось бы, чтобы последние сформировали свое понимание места на рынке торговых фирм-партнеров крупных, средних, более мелких. И делали различие между конечным покупателем и оператором-продавцом. 

Примеры: 

Крупным практическим шагом навстречу друг к другу между производителем и "оператором рынка" явилось выездное заседание СТА на ОАО "Лисма" г. Саранск. По итогам этой встречи был подписан "Меморандум", определяющий конкретные предложения по реализации продукции "Лисма" на рынке. 

Кадошкинский ЭТЗ провел по личной инициативе встречу со своими дилерами, где шел серьезный разговор о взаимоотношениях со своими торговыми партнерами и формированием отпускной цены для конечных потребителей и "операторов рынка". 

Сами "операторы рынка" играют все более значительную роль в системе продаж. Увеличивается объем реализации через дилерские фирмы, который составляет примерно 50%. Это является естественным процессом в рыночных условиях и объясняется: 

Во-первых, становлением цивилизованных отношений в схеме: производитель-продавец- покупатель. 

Во-вторых, формированием коммерческих правил "игры" на рынке. 

В-третьих, стабилизацией экономики в России, предсказуемостью развития на ближайшее будущее. 

В-четвертых, уменьшением появления на рынке продукции по демпинговым ценам, что является результатом сокращения расчетов с производителем по бартеру. 

К счастью, почти полностью перестала появляться на рынке продукция по демпинговым ценам, которая в основном предлагалась торговыми посредниками, не являющимися "операторами" в сфере светотехники. 

Какова география продаж в настоящий момент, касаясь продукции российских предприятий? 

Регионы потребления светотехнической продукции распределяются относительно равномерно. Увеличение объема продаж наблюдается во всех областях России (по результатам опроса ведущих местных фирм). Краснодар, Волгоград, Курск, Екатеринбург, Иркутск, Новосибирск. Москва и Санкт-Петербург не упомянуты, так как эти города всегда отличались от среднестатистических по России. 

Руководители светотехнических фирм отмечают стабильный спрос на продукцию с расчетом живыми деньгами. Как положительный факт, следует отметить укрепление своих позиций на местных рынках сбыта региональных фирм. Сбыт ламповой продукции всегда лучше идет в осенне-зимний период, но в данный момент постоянно высокий спрос наблюдается на светотехническое оборудование производственного назначения - для заводов, шахт, цехов. Основную долю продукции для этих потребителей составляют недорогие изделия из России, Украины и Белоруссии. Как известно, на Украине после распада СССР осталось крупнейшее предприятие по производству специальных светильников промышленного применения - это НПО "Ватра". Для российских заводов есть поле деятельности по освоению аналогичных изделий у себя. 

Еще некоторое время назад московские фирмы доминировали по всей территории РФ, но теперь положение изменяется в пользу местных "операторов", которые укрепляют свои позиции на местном рынке, устанавливают деловые связи с потребителями, и особо следует отметить, улучшают сервис, что является показателем стабильно высокого уровня работы. 

Объемы реализации продаж в регионах распределяются примерно 50 на 50, т.е. 50% потребности местного рынка покрываются собственными "операторами", а 50% московскими фирмами и в меньшей степени из Санкт-Петербурга. Это объясняется тем, что центральные "операторы" располагают лучшими финансовыми возможностями, а также тем, что в Москве находятся представительства почти всех крупных компаний, (и сырьевых, и промышленных) которые осуществляют комплектацию через эти представительства. 

Следует также отметить и такой факт, как то стремление московских и питерских фирм расширить свое присутствие в регионах за счет создания своих представительств (это такие фирмы как "Макском", ЭТМ). Другие фирмы из центра развивают сеть собственных дилеров, работая с независимыми фирмами. Работа с дилерами в регионах наиболее приемлема для тех организаций, которые импортируют светотехнику. Я не ошибусь, если скажу, что в регионах практически нет фирм, производящих самостоятельные закупки из-за рубежа. 

Таким образом, спрос на отечественную продукцию стабильно высокий. А что же произошло со светотехнической продукцией зарубежного производства после августа 1998 года? 

Естественно, первые месяцы после кризиса рынок импортных изделий был почти полностью заморожен. Прошло время, российская экономика оживилась, и снова появился спрос на светотехнические изделия зарубежных фирм. Рынок по импортным изделиям складывается следующим образом: 

Существует несколько фирм, которые занимаются реализацией только импортной, высококачественной светотехники европейских производителей ("Модуль", "ТФС", "Спецэлектромонтаж"). 

На рынке присутствуют фирмы, активно работающие как с российскими, так и с импортными поставщиками, причем доля в общем обороте по продукции зарубежного производства составляет более 50%. Они работают на покупателей, желающих приобрести продукцию хорошего качества по умеренной цене. 

Еще одна ниша: это поставщики изделий производства стран Юго-Восточной Азии (Китай, Тайвань). Огромное количество светотехники продается в России, устойчивым спросом она пользуется в регионах, но существует, к сожалению, нехорошая тенденция. Упомянутые страны, производят продукцию удовлетворительного качества и плохого, и в борьбе за объемы сбыта "операторы" предлагают на рынок самую дешевую и как следствие, самую некачественную продукцию. 

Это, пожалуй, три главные ниши, по которым можно классифицировать рынок изделий зарубежного производства. 

Все известные операторы, которые уже давно работают, занимаются в большей или меньшей мере импортом светотехнической продукции. Относительно новые "операторы" 2-3 года существующие, работают в основном с российскими производителями или СНГ. Их задача предложить самую низкую цену, порой даже в ущерб собственному развитию. 

Как же уживается импортная продукция с отечественной, и может быть стоит закрыть рынок от импорта для дальнейшего роста российских производителей? 

Конечно, это делать нельзя. Относительно световых приборов вопрос решается следующим образом: 

Во-первых, многие потребители хотят покупать не только качественные изделия, но и изделия современного разнообразного дизайна, чего пока не хватает российским производителям. 

Во-вторых, после августа 1998 года в Россию большей частью завозится продукция, не имеющая аналогов у местных производителей. 

В-третьих, если мы хотим двигаться вперед, то небольшая конкуренция всегда полезна. Так, внутри России еще нет настоящей конкуренции среди производителей. 

Как известно, ассоциация "Российский свет" сама вышла в правительство с предложением понизить таможенные пошлины на некоторые виды продукции, в первую очередь - на комплектующие и сырьевые материалы, не производимые в России. Никакого ущерба для наших заводов не причиняют импортируемые, например, люминесцентные лампы, TS и световые приборы к ним или металлогалогеновые лампы в комплекте со световыми приборами. 

Пример: 

В России всего лишь несколько производителей, которые определяют состояние рынка, а в не самой ведущей стране Европы - Португалии, с населением 10 млн. человек, существует 200 более или менее известных фирм производителей световых приборов. 

По импорту электроламповой продукции пока нет серьезной конкуренции из-за очень большого спроса и разницы в цене. К чести российских производителей следует отметить, что качество собственных ламп накаливания не уступает зарубежным, а люминесцентные лампы почти не уступают зарубежным (по результатам испытаний ассоциации "Русский свет"). Значительный проигрыш в оформлении внешнего вида. 

Кроме того, и "операторам" рынка, и производителям необходимо учиться такому важнейшему элементу рыночной экономики, как маркетинг - это понятие, в которое входят: изучение рынков сбыта, прогнозирование спроса, рекламная политика, повышение сервиса обслуживания, а также привлекательная упаковка, хорошее качество, конкурентная цена. Почему это касается и операторов рынка, потому что в России уже работают оптовые фирмы со 100% зарубежным капиталом - "Онинен", "Сонинфо", "Электроклаб". 

Я уже упомянул о качестве изделий, еще раз вернусь к этому вопросу. Конечно, качество потребляемой продукции зависит в первую очередь от финансового состояния рынка. Вопрос качества уже поднимали СТА во время Международной светотехнической конференции летом-1999 года в городе Вологде на круглом столе по вопросу качества, который также был организован СТА. 

Среди некоторых импортеров существует порочная практика сертификации изделий, полностью отвечающих ГОСТу, а под уже полученный сертификат завозятся плохие изделия. Обращаясь к производителям, особенно к крупным заводам, хотелось бы обратить их внимание на необходимость постоянного контроля качества на производстве, так как при превышении спроса над предложением есть большая опасность ослабления контроля технологии производственного процесса со всеми вытекающими последствиями (ISO 9001). 

Итак, подводя итоги моего краткого доклада, можно определить следующие задачи: 

1.Прослеживается положительная тенденция увеличения спроса на светотехническую продукцию по всем изделиям, и как следствие, рост производства на предприятиях. 

2. Формируется реальная рыночная структура производитель-продавец-покупатель. Основная масса как производителей так и "операторов" заинтересована в установлении предсказуемого долгосрочного сотрудничества, выгодного для всех участников. 

3. Импорт светотехнической продукции был и останется реальностью. Импорт не производимых в России изделий помогает российским потребителям находиться в курсе новейших разработок, а производителям подсказывает направление развития. 

4. Качество изделий, как российских, так и зарубежных, завозимых в Россию, всегда будет являться важнейшим вектором направления в сторону завоевания покупательского спроса. И нашим производителям пора вводить систему контроля качества производства. 

Попов А.В. 

