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есть возможность усовершенство-

вать технологические и бизнес-про-

цессы, используя имеющиеся у нас 

ресурсы. Кроме того, по производ-

ственным мощностям есть резерв, 

который мы собираемся загрузить. 

Также планируем увеличение коли-

чества монтажных бригад, так как 

качество сервиса играет очень боль-

шую роль в успехе нашего бизнеса.

«ОД»: Какие маркетинговые ме-

тоды Вы используете для увеличе-

ния объема продаж? Какие данные 

и методики Вы используете для 

оценки потенциала рынка?

Ю. В.: Мы используем комплекс 

маркетинговых методов. Это не толь-

ко реклама, но и работа над бизнес-

процессами: усовершенствование, 

замена устаревших ресурсов и мно-

гое другое.

Оконный рынок является «закры-

тым», поэтому методики его оценки у 

каждого свои. Есть оценки поставщи-

ков, производителей, западных экспер-

тов, и у всех цифры отличаются. Пока 

единый подход для исследования рос-

сийского оконного рынка не выработан.

«ОД»: Что сегодня, на Ваш 

взгляд, мешает ведению бизнеса 

(административные барьеры, вы-

сокая налоговая нагрузка, устарев-

шая нормативная база, другое)? 

Что и кто должен (может) сделать 

для улучшения ситуации?

Ю. В.: Мешает все в равной сте-

пени. Серьезных административных 

барьеров нет, но налоговая нагрузка 

достаточно высокая. И все компании с 

этой ситуацией смирились. Норматив-

ная база, безусловно, устарела, она 

существует отдельно от рынка и фак-

тически не регулирует качество окон-

ных конструкций. При этом возможно-

стей и перспектив у рынка очень мно-

го, и он продолжает расти. Поэтому 

каждой компании важно определить 

свои цели – рост или система воспро-

изводства – и для каждой из этих це-

лей выбирать свои методы развития.

«ОД»: Государственное регу-

лирование рынка сегодня, на Ваш 

взгляд, является недостаточным 

или избыточным? В каком направ-

лении должно развиваться взаимо-

действие государства и бизнеса?

Ю. В.: Для взаимодействия госу-

дарства и бизнеса была специально 

создана Ассоциация СПОК. Главная 

ее цель – защита потребителей и га-

рантия качества оконной продукции, 

которую производят и устанавливают 

члены ассоциации.

Раньше существовали только от-

дельные ассоциации стекольщиков, 

профилистов, фурнитурщиков, каж-

дая из которых решала задачи внут-

ри своей отрасли. Рынок окон как 

единое целое никто не защищал и не 

регулировал.

Все отрасли рано или поздно 

проходят этап, когда появляется 

потребность в механизмах укре-

пления нормативной базы и ее ис-

полнения. И одна из глобальных 

функций СПОК – защитить отрасль 

от деградации. Через этот период 

прошел, например, рынок окон в 

Польше и Германии. В итоге, про-

изводители и установщики окон в 

этих странах смогли выйти на но-

вый уровень качества продукции 

благодаря тому, что согласованно 

ужесточили отраслевые стандарты 

и требования.

На вопросы редакции «ОД» отвечает руководитель 
направления «Оконные технологии 
и светопрозрачные конструкции» REHAU 
Павел Иваненко

«ОД»: Как Вы оцениваете об-

щие итоги прошедшего 2011 года 

для своей компании и для отрасли 

в целом?

П. И.:2011 год для компании 

REHAU был весьма успешным. Ис-

пользуя весь сервисный потенци-

ал REHAU, наши партнерысмог-

ли успешно развиваться. К при-

меру, 25 крупнейших партнеров 

REHAU на оконном рынке за 

2011 год показали общий рост бо-

лее 30 %. По итогам года объем 

продаж профильных систем REHAU 

вырос более чем на 12 %.

Прошедший год отмечен для на-

шей компании не только развитием 

существующих партнеров, но и при-

влечением новых крупных оконных 

компаний, начавших работать с нами 

на 100 %. Самые известные из них: 

компания «Пластика окон» (Москва) 

и компания «Наша Планета» (Екате-

ринбург).

С точки зрения сезональности 

продаж год был достаточно рваным, 

что подтверждают яркие всплески 

и падения. Также присоединяюсь к 

мнению многих участников рынка, о 

том, что в 2011 году не наблюдало-

сьярко выраженного сезонного скач-

ка, который обычно происходит осе-

нью. Рост рынка в целом значитель-

но отличается от зафиксированных 
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показателей REHAU более 12 % и со-

ставляет 2-3 %.

«ОД»: Насколько вырос (сни-

зился, остался без изменения) 

объем производства Вашей компа-

нии в физических единицах (тон-

ны, метры) в 2011 году по сравне-

нию с 2010 годом? Насколько вы-

рос (снизился, остался без изме-

нения) в 2011 году по сравнению с 

2010 годом объем продаж Вашей 

компании?

П. И.: Спрос диктует объемы про-

изводству, поэтому наше производ-

ство аналогично увеличилось более 

чем на 12 %, как и объем продаж.

«ОД»: Каковы планы Вашей 

компании на 2012 год? Ожидае-

те ли Вы, что наступивший год бу-

дет лучше 2011 года, или, напро-

тив, надо готовиться к очередному 

витку кризиса?

П. И.: О кризисе мы слышим каж-

дый год, иконечно к нему нужно гото-

виться. Компанией REHAU разработан 

антикризисный сценарий действий, 

но за основу развития компании его 

брать нельзя, этим мы обрекаем се-

бя заведомо на ухудшение наших по-

зиций и позиций партнеров на рынке. 

К тому же при этом возникает опас-

ность того, что мы не используем воз-

никающие позитивные моменты, кото-

рые на рынке существуют.

Именно поэтому кризисный сце-

нарий мы держим прозапаси все-таки 

рассчитываем, что рынок в 2012 го-

ду будет развиваться. Ожидаем рост 

продаж и намерены вместе с нашими 

партнерами расти выше общих пока-

зателей рынка.

Рынок, надеемся, будет расти в 

районе 3 – 5 %, мы планируем более 

серьезный рост. Естественно, в ос-

новном рассчитываем на частного 

заказчика – сферу, где мы с нашими 

партнерами всегда занимали лиди-

рующие позиции. Особенно сейчас, 

когда аналитики отмечают период 

частногостроительного бума.

«ОД»: «Ценовые войны» – это 

сегодняшняя реальность или само-

оправдание тех, кто проигрывает в 

конкурентной борьбе?

П. И.: Ценовые войны, слишком 

громкое название тому, что суще-

ствует. Крупные объемы продажи 

путем снижения ценна продукци-

юсуществовали на оконном рынке 

всегда. Сейчас они также присут-

ствуют, но мы прекрасно понимаем, 

что это бесперспективный путь. Ес-

ли оконная компания либо постав-

щик комплектующих делают акцент 

только на цену, то фирма сама се-

бя лишает ресурсов для дальней-

шего развития. То что зарабатыва-

ет REHAU, нам необходимо для то-

го чтобы в дальнейшем делать наш 

сервис для партнеров еще каче-

ственнее и разнообразнее, Именно 

поэтому REHAUвместе с партнера-

ми не может себе позволить прода-

вать высококачественный профиль 

или окна из него дешево.

«ОД»: Планируете ли Вы в 

2012 году ввод новых производ-

ственных мощностей? Если да, то 

каких и с какой целью?

П. И.: Расширением наших произ-

водственных мощностей мы занима-

емся постоянно и непрерывно. Вне-

дрение глобальных инновационных 

новинок пока не планируем. Будем 

заниматься дальнейшим расширени-

емсистемы Delight-design, в рамках 

этой системы будет произведен вы-

вод новых профилейна российский 

рынок. Также планируем продвигать 

инновационную систему Geneo, кото-

рая в мире не имеет аналогов.

«ОД»: Какие маркетинговые ме-

тоды Вы используете для увеличе-

ния объема продаж? Какие данные 

и методики Вы используете для 

оценки потенциала рынка?

П. И.: Если говорить о маркетин-

говых инструментах, то REHAU ис-

пользует весь возможныйспектр мар-

кетингового комплекса. Нельзя кон-

центрироваться только на рекламе, 

или только на цене. Мы активно за-

нимаемся продвижением новых про-

дуктов, а также постоянно совершен-

ствуем сервисную поддержку наших 

партнеров, и повышаем качество ло-

гистических услуг.

В основе увеличения продаж 

REHAUлежит успешная коммуника-

ция. Поэтому мы активно общаемся 

со всеми участниками рынка, с на-

шими партнерами, с конечными за-

казчиками окон. Для оценки потен-

циала рынка и отслеживания мар-

кетинговой активности проводим 

собственные исследования, а также 

прибегаем к услугам маркетинговых 

агентств.

«ОД»: Что сегодня, на Ваш 

взгляд, мешает ведению бизнеса 

(административные барьеры, вы-

сокая налоговая нагрузка, устарев-

шая нормативная база, другое)? 

Что и кто должен (может) сделать 

для улучшения ситуации?

П. И.: Одна из ключевых про-

блем, которая мешает ведению биз-

неса, это низкая квалификация пер-

сонала, на всех уровнях. Мы делаем 

многое для того, чтобы наш персо-

нал и персонал наших партнеров был 

самым квалифицированным. Се-

годня REHAUсовместно с оконными 

компаниями-партнерами активно за-

нимается обучением персонала кли-

ентских точек продаж и оконных ди-

леров. Огромное количество сотруд-

ников компании и партнеров обучает 

в REHAU Академии на протяжении 

многих лет эффективной работы с 

компанией.

«ОД»: Государственное ре-

гулирование рынка сегодня, на 

Ваш взгляд, является недостаточ-

ным или избыточным? В каком 

направлении должно развивать-

ся взаимодействие государства и 

бизнеса?

П. И.: Оконный рынок можно на-

звать счастливым островком свобод-

ной конкуренции. Не думаю, что госу-

дарственное регулирование в данной 

отрасли является избыточным, это 

не позволилобы рынку развиваться 

естественным образом.

Не хватает регулирования, в сфе-

ре обеспечения качества продукции, 

выделения качественных производи-

телейи поставщиков. Но и это боль-

ше вопрос самоорганизации отрас-

ли, которым мы занимаемся в рам-

ках отраслевых объединений, а не 

власти.
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