Рынок холодильного оборудования: тенденции и проблемы.

Рынок холодильного оборудования в Екатеринбурге можно уверенно характеризовать как стабильно динамично развивающийся. Изменения уже не столь кардинальны, как в былые годы, времена бурного развития и неожиданных поворотов остались позади. Сейчас уже можно константировать, что тенденции, наметившиеся 5-7 лет тому назад, стали реалиями сегодняшнего дня и, возможно, пришла пора задаться вопросом – что ожидает рынок холодильного оборудования в ближайшем будущем. 
Импорт держит марку


Импортное оборудование премиум –класса продолжает занимать стабильные лидирующие позиции в оснащении гипер и супермаркетов, а также магазинов, позиционирующихся в высоком и среднем ценовых сегментах и размещенных, как правило, в центральных районах города.. Можно рассматривать представленность импортного оборудования с разных позиций: с точки зрения представленности оборудования данного сегмента на рынке в предложениях поставщиков ХО и с точки зрения распространенности ХО в конкретных торговых точках. Коррелируя эти два показателя, мы видим, что ситуация складывается двоякая: поставщиками предлагается гораздо более широкий спектр ХО по сравнению с реальной востребованностью  марок импортного оборудования премиум-класса в оснащении магазинов.  Таким образом, большое количество предложений на деле остается только «в прайс-листах» компаний-поставщиков и несет на себе исключительно имиджевую нагрузку, характеризуя поставщика, как «крупного игрока на рынке, способного поставить любой товар», но не более  того. Из подобных предложений можно назвать Surfrigo (Италия),  Mafirol (Португалия), LTH (Словения), которые оказались в аутсайдерах. Как правило, такие предложения чаще всего присутствуют в прайс-листах московских представителей и это объясняется тем, что все эти вышеперечисленные бренды представлены на московском рынке достаточно хорошо и активно используются в оснащении магазинов. Однако  нашими магазинами это оборудование остается практически не востребованым. Наиболее распространенными и известными брендами в сегменте пристенного ХО, холодильных витрин и бонет остаются Arneg, Costan,  Koxka, Pastercalt, Linde, причем Arneg остается на протяжении ряда лет безусловным лидером. В сегменте холодильных шкафов и ларей лидируют Helkama, Derby, Caravell, Festfrost, AHT. С чем  связана подобная ситуация в области спроса и предложения на екатеринбургском рынке?  Причин тому несколько:
1. Продвижение таких марок как Arneg, Costan,  Koxka началось давно – практически с момента становления рынка ХО и велось весьма активно и массированно – силами большого количества поставщиков.

2. Благодаря размещению производства в России иностранным производителям, например  Arneg*у удалось сократить сроки поставки оборудования до одной недели, расширить торговый ряд, снизить цены благодаря отсутствию таможенных расходов и тем самым  значительно расширить круг своих клиентов.

3. Человеческий фактор. Потребителю свойственна консервативность мышления: объективно очень трудно преодолеть барьер недоверия к незнакомой марке, тем более, если в течении ряда лет уже была сформирована лояльность к вышеперечисленным маркам-лидерам.
4. Нет торговых предприятий в регионе, которые были бы оснащены оборудованием, оказавшемся в аутсайдерах и соответственно у компаний –поставщиков нет возможности показать потенциальным клиентам в реальности, а не по каталогам, как оно функционирует и предоставить положительный отзыв от уже имеющегося заказчика, с которым можно было бы связаться лично.
Таким образом, несмотря на то, что по цене, дизайну и качеству тот же  Mafirol, например, ни в чем не уступает Koxka,  его никто не знает и вопрос каким оборудованием оснащать магазин практически автоматически решается в пользу известных, зарекомендовавших себя на рынке брендов. А посему ожидать появления новых брендов, конечно же, можно, но в реальности рынком они востребованы не будут. Особого желания и возможностей вкладывать финансовые средства в массированную раскрутку новых брендов у поставщиков нет. Поэтому самым вероятным сценарием остается присутствие  новых брендов в предложениях компаний-поставщиков для имиджа и массовости.  
Прощай, Польша?
Польское оборудование Cold, Mawi, Igloo можно с полным основанием отнести к импортному оборудованию эконом-класса. В свое время – а именно в период становления рынка ХО в девяностых годах – оно было широко распространенно на рынке Екатеринбурга. Однако сейчас польское оборудование настолько утратило свою актуальность, что можно считать, что позиции свои оно потеряло полностью и окончательно. 
 Дело в том, что расцвет спроса на Польшу приходился на тот период, когда не существовало достойных альтернативных предложений российских производителей.  Закат Польши начался пять-семь лет  назад и к настоящему времени полностью завершен, ибо на общероссийский рынок вышло большое количество отечественных производителей, способных предложить оборудование эконом-класса по качеству, функциональности и дизайну не уступающее польским аналогам. Крупнейшие российские заводы с успехом освоили сегмент ХО эконом-класса и предлагают достаточно неплохое оборудование премиум-класса, которое с успехом заменяет импортный эконом-класс. Ритейлер, выбирая между одинаковым по стоимости российским оборудованием премиум-класса и польским, как правило, предпочитают Россию. Связано это не только и не столько с ценой – просто-напросто российские производители смогли предложить более привлекательные логистические схемы, уровень сервиса, кроме того, отечественное оборудование оказалось привлекательнее по такому критерию, как ремонтопригодность при практически одинаковом уровне качества и надежности.  

Таким образом, перспектив у польского оборудования на российском рынке в целом и на Екатеринбургском в частности, не осталось. Об этом красноречиво говорит и тот факт, что его активные продажи были свернуты екатеринбургскими поставщиками еще пять лет назад ( пик активного спроса и предложения был 12 лет назад) и возвращения к Польше поставщики не планируют.

Примерно то же самое можно отнести и к оборудованию эконом-класса других стран, в частности Турции. Вообще попытки вывести на екатеринбургский рынок турецкое оборудование были неудачны и изначально обречены на провал. Качество турецкого оборудования было неплохое, но его ценовая категория была выше польского. Таким образом, турецкое оборудование, равно как и его поставщики, оказались в невостребованной нише - это и не дорогое оборудование типа Costan, и не российское премиум или эконом-класса, привлекательное с точки зрения соотношения цены-качества. Предложения Турции присутствуют на рынке, но в крайне незначительном объеме и ассортименте, оставаясь непопулярными.
Китай – есть ли перспективы?

В последнее время на наш рынок активно пытается выйти китайское ХО. Китайские производители изначально делают ставку на экономичное по цене ТХО и не ставят перед собой задачи составлять конкуренцию раскрученным брендам – по крайней мере, на современном этапе. В настоящий момент в Китае действует большое количество заводов, выпускающих ХО. Однако – и это немаловажный момент – практически нет ни одного завода, который смог бы производить всю линейку  холодильного оборудования полностью с тем, чтобы можно было предложением конкретного производителя оснастить магазин. Для ритейлера же важно в оснащении торгового зала выдержать монобрендовость хотя бы в сегменте пристенных витрин. Это, кстати, одна из причин  того, почему китайское оборудование не получило распространение. К тому же пока оно явно проигрывает российским и западным образцам по дизайну и особенно по ассортименту, который продолжает оставаться очень узким, рассчитанным прежде всего на реалии внутреннего китайского рынка. Хотя, надо отдать должное: нареканий по качеству и работоспособности китайского оборудования нет - в производстве используется качественные комплектующие ведущих европейских производителей, типа компрессоров Danfoss. 
 Исходя из вышеизложенного, говорить о том, что присутствие китайского оборудования может серьезно повлиять на расстановку сил на рынке, пока не приходится. Для того, чтобы китайское ХО заняло хоть сколько-нибудь значительные позиции на нашем рынке, оно должно пойти по пути развития, по которому прошли  китайские бренды в других отраслях народного хозяйства: автомобилестроении, легкой промышленности и так далее. А именно: на рынок должен выйти западный производитель со своими разработками, размещающий свое производство в Китае. При этом само название марки вовсе не обязано соответствовать оригиналу. В Китае нужно заказывать конкретные изделия, соответствующие потребностям  рынка той страны, для которой они будут производится. Однако ожидать, что китайские производители предложат свои оригинальные разработки ХО, которое будет востребовано рынками других стран, пока не имеет смысла: китайцы ориентируются в первую очередь на реалии собственного рынка. Прецеденты размещения производства  в Китае европейскими и московскими компаниями есть и именно в этом видятся перспективы для китайского оборудования, когда заказчиком будет корректироваться и контролироваться ассортимент выпускаемой продукции. Однако этот путь объективно не так прост и требует умения работать с китайскими партнерами. Схемы работы с Китаем имеют свои особенности в силу разности менталитета наших народов. Поэтому основная трудность – найти серьезных китайских партнеров, понимающих российский менталитет и особенности российского бизнеса – практика показывает, что одного знания английского языка обоими сторонами для успешного построения бизнеса не достаточно.
Кроме того, транспортировка ввиду удаленности Китая достаточно дорога и в результате цены на ХО возрастают на 50 и даже 70%. Это слишком большой показатель для оборудования эконом-класса, вся привлекательность которого именно в низкой цене. Конечно, этот фактор имеет значение для екатеринбургского рынка и для остальных более западных регионов России. Для Дальнего Востока, Южной Сибири и прочих близлежащих с Китаем регионов России, напротив, китайское оборудование привлекательнее: низкие затраты на транспортировку, недорогое оборудование и малые сроки поставки. Китай здесь ближе, чем Москва.


Пока на сегодняшний день подход к китайскому оборудованию достаточно дифференцирован: в Китае имеет смысл закупать лари, холодильные шкафы, ХО для общественного питания, холодильные минибары для гостиниц. Регалов, бонет и холодильного выставочного оборудования китайские производители предложить не могут, что естественно, осложняет вхождение китайского оборудования на наш рынок.
Отечественные производители: победы и проблемы
На данном этапе на рынке присутствует огромное количество российских производителей – как крупных, так и мелких, производящих оборудование не самого высокого класса и качества. Все они сумели занять свою нишу и в общей доле спроса на рынке ХО занимают не менее 40%.

Крупные производители производят ХО наиболее высокого качества, практически полностью вытеснившее с рынка польское, турецкое и иное импортное оборудование эконом-класса. По цене это ХО приближено к среднему уровню. Среди марок данного сегмента лидируют Кифато, Брендфорд, Crispy, Golfstrim. В Екатеринбурге наибольшее количество магазинов оснащены именно Кифато и Брендфордом. 

Наряду с этими лидирующими марками, есть еще большое количество отечественных  производителей, чьи позиции на рынке можно назвать стабильными и достаточно сильными: Источник, Айсберг, Полюс, Позис, Протек, Ариада, КС-Русь ( в сегменте витрин); Италлфрост,Бирюса, Снеж ( в сегменте ларей); Полаир и вышеуказанная Бирюса (в сегменте шкафов); Полаир, Татпромхолод (в сегменте холодильных камер). Наибольший объем продаж приходится на Полюс.

Названные производители предлагают оборудование низкой ценовой категории вполне приемлемого качества и дизайна. В основном  оно представлено в районных магазинах небольшой площади невысокого ценового сегмента, павильонах, киосках и в области, где уровень доходов населения не такой высокий как в Екатеринбурге и уровень магазиностроения отстает от крупных городов на 3-5 лет. Недорогое ХО будет продолжать пользоваться стабильно высоким спросом, так как, несмотря на рост количества магазинов среднего и высокого ценового сегмента формата самообслуживания в крупных городах, в целом по России небольших недорогих магазинов подавляющее большинство и в ближайшее время положение кардинально не изменится. 
Конкурентная борьба между отечественными и иностранными производителями на протяжении последнего десятка лет велась с переменным успехом, но сейчас можно твердо констатировать, что отечественные производители заняли ведущие позиции в сегменте рынка оборудования эконом-класса. Обуславливается это тем, что россияне сумели поднять качество на должный уровень, перейдя на импортные комплектующие, расширили ассортимент и постоянно выводят на рынок новые модификации, ориентируясь на потребности рынка. Причем, наконец-то, россияне избавились  от тенденции запаздывания и вполне оперативно стали реагировать на потребности рынка. 

      Исходя из этого отечественные производители продолжают активно развивать направление оборудования эконом-класса - именно этот сегмент ХО российского производства является наиболее востребованным. Однако развитие направления премиум-класса сталкивается с трудностями, обусловленными в большей степени субъективными причинами. Крупные супер и гипермаркеты при прочих равных условиях (достаточно высокий уровень качества и дизайна, оперативная сервисная поддержка) по-прежнему предпочитают оснащать торговые залы импортным оборудованием премиум-класса, руководствуясь прежде всего вопросом имиджа.

 Главной проблемой отечественных производителей является нехватка мощностей, не позволяющих увеличить объемы производства. Дело в том, что производители пищевых продуктов стали активно заниматься брендоформированием и продвижением своих товаров на рынок. В связи с этим резко возросла потребность в выставочных холодильных шкафах, ларях и витринах. Производители мороженного, пива, безалкогольных напитков, молочной продукции начали заказывать брендовое холодильное оборудование на заводах. Соответственно, количество заказов возросло, а производственные мощности, оставшись прежними, не способны удовлетворить всю потребность рынка. Дилеры оказались перед проблемой нехватки продукции.


Кроме того, дестабилизирует рынок отечественного оборудования неоднозначная и непоследовательная дилерская политика ряда российских производителей, в результате которой дилеры заводов не могут обеспечить стабильную поставку оборудования.

 Холод для общепита
Специфика ХО для общепита оказывает влияние на предпочтения в выборе ХО. Так как отечественные производители не сумели предложить рынку модели шкафов шоковой заморозки, то в этом сегменте безраздельно господствует импорт – преимущественно итальянского производства. Лидерами по объемам предложений и спроса в области холодильных шкафов, холодильных столов для приготовления и хранения ингредиентов остаются иностранные производители (Afinox). Активно сегмент холодильных шкафов для общепита развивают такие отечественные производители как Полаир, Рада, Чувашторгтехника. Что же касается холодильных камер – то здесь безусловно лидируют россияне (Полаир, Промхолод). Для данного оборудования важны исключительно технические характеристики, требования к дизайну практически отсутствуют, а потому цена оказывается основным критерием выбора.
Поставщики
В Екатеринбурге действует очень много поставщиков, специализирующихся на предложении исключительно импортного оборудования премиум-класса – в качестве примера можно назвать Торговый Дизайн, Партнеры, Итальянский Дом Оборудования. Продавцов отечественного оборудования гораздо больше; крупнейшие из них – Овимэкс, Алвоторгоборудование, Торгоборудование на Лукиных, Маст, Уралтрейд, Сервискомплект. Как правило, львиная доля всего объема продаж этих компаний приходится на область. Таким образом, разделение сфер деятельности и категорий клиентов на екатеринбургском рынке среди поставщиков ХО практически уже произошло и сколь-нибудь серьезных подвижек не предвидится. Конкуренция из области  предлагаемого ассортимента в большей степени переместилась  в области сервиса.
Местные мелкие компании работают исключительно на область, поставляя отечественное оборудование низкого ценового сегмента; крупные местные компании, работают на локальный региональный рынок. Крупные сетевые супермаркеты, которые ориентируются на импортное оборудование премиум-класса, имеют договоры по эксклюзивному оборудованию сети и часто работают напрямую с московскими компаниями либо их представителями в регионе. Таким образом, экспансия федеральных и иностранных сетей в Екатеринбург в последние годы, не привела к резкому росту продаж холодильного оборудования местными поставщиками, которые рассматривают местом приложения своих сил в большей степени города Свердловской области и в целом Уральского региона, где екатеринбургские поставщики с успехом реализуют весьма крупные проекты. 
