
Федор Жидомиров

технический директор ООО «Луис+»

2018 год был успешен для компании. 
Мы выросли прежде всего в деньгах, 
но, вероятно, это произошло потому, 
что мы увеличили свою долю практи-
чески во всех сегментах рынка систем 
безопасности. Во многом это прои-
зошло потому, что рынок стал более 
конкурентным и маленьким игрокам 
сложно на нем удерживаться.

Ключевыми в 2018 году стали следу-
ющие технологические тренды: 
•	 проникновение cloud-технологий 

во все сферы рынка безопасности;
•	 все более широкое использование 

AI — интеллектуальной видеоана-
литики при построении систем теле-
визионного наблюдения;

•	 дальнейшее развитие биометриче-
ских технологий, которое заключа-
лось в том, что распознавание лиц 
занимает все большее место в систе-
мах контроля доступа;

•	 использование IP-технологий бук-
вально во всех сферах рынка без-
опасности, включая пожарные 
системы и системы пожарного опо-
вещения. (Эта тенденция наблюда-
ется уже в течение нескольких лет.);

•	 общий сдвиг всех систем безопасно-
сти в сторону комплексных интегри-
рованных решений. (Эта тенденция 
наблюдается уже в течение несколь-
ких лет).
Из рыночных трендов за 2018 год 

можно отметить следующие:
•	 доминирование китайских произ-

водителей в большинстве сегментов 
рынка безопасности;

•	 развитие в России и по всему миру 
проектов, связанных с созданием 

«безопасных» и «умных городов». 
Эта тенденция наблюдается уже в 
течение нескольких лет;

•	 преференции российскому отече-
ственному производителю систем 
безопасности со стороны государ-
ственных органов;

•	 не всегда оправданное усложнение 
и удорожание системы сертифика-
ции. Для участия в важных проектах 
требуется наличие все большего ко-
личества сертификатов;

•	 вытеснение с рынка безопасности 
мелких и слабых в финансовом и 
техническом отношении компаний 
более крупными и компетентными 
конкурентами.  Эта тенденция на-
блюдается уже в течение несколь-
ких лет.
Победителем или героем прошед-

шего года считаю компанию Hikvision, 
которая заслуженно занимает первое 
место среди производителей систем 
телевизионного наблюдения и плано-
мерно выходит в лидеры по другим на-
правлениям, связанным с рынком си-
стем безопасности.

В 2018 году заказчикам, как всегда, 
было необходимо следующее: обору-
дование с наилучшим соотношением 
цены и качества; удобные для них ус-
ловия оплаты; быстрая поставка, же-
лательно со склада; высокий уровень 
технической поддержки. 

«Луис+» регулярно поставляет обо-
рудование порядка 150 брендов. Из них 
в активной поддержке находится около 
трети. Таким образом, мы оказываем 
техническую поддержку более чем по 
50 брендам.

При этом мы не заметили суще-
ственных изменений в так называ-
емом «портрете заказчика». Может 
быть, заказчик стал несколько более 
квалифицированным с точки зрения 
требований к оборудованию и более 
прагматичным с точки зрения требо-
ваний к ценам на оборудование 

Мы работаем и со старыми и с новы-
ми заказчиками, в том числе из смеж-
ных сфер рынка. Это связано с тем, что 
«Луис+» планомерно наращивает ры-
ночные и технические компетенции. 

В 2019 году мы ожидаем дальней-
шего ужесточения конкуренции на 
рынке систем безопасности. Мы хо-
тим увеличить объем продаж за счет 
развития традиционных и связанных 
с безопасностью направлений, а так-
же за счет выхода на смежные рынки.

Мы не считаем, что в мире и в Рос-
сии новые рынки появляются каждый 
год. А даже если они вдруг и возник-
нут, это не значит, что любая компа-
ния сможет в одночасье нарастить 
компетенции, необходимые для за-
воевания этих абсолютно новых 
рынков. 

Рынок безопасности традиционно 
соприкасается с двумя более емкими 
рынками: ИТ и buildingengineering. 
Компания «Луис+» продолжит рабо-
ту на хорошо известном нам рынке 
безопасности, по возможности, захо-
дя на проектах в близкие сферы дру-
гих рынков.

Станислав Гончар

операционный директор 
ООО «Компания «Лайта»

В 2018 году компания отработала ста-
бильно, повысив эффективность и, как 
следствие, увеличив чистую прибыль. 
Акцент делали на проектные продажи. 
Трендом, на мой взгляд, стали разви-
тие мультиформатного направления 
в видеонаблюдении, использование 
искусственного интеллекта в видео-
наблюдении, улучшение интерфейсов 
программного обеспечения для СКУД 
и видеонаблюдения, развитие био-
метрии в СКУД, развитие рынка мо-
бильного СКУД (электронные замки, 
замки с возможностью использова-
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ния мобильного доступа, мобильные 
считыватели).

Отдельным трендом стало развитие 
огнестойких кабельных линий. Распро-
странение требований к работоспособ-
ности аварийных систем при пожаре. 

В целом по итогам работы нашего 
торгового дома в 2018 году заметен 
рост продаж ОКЛ. Хотя рост цен на медь 
на крупнейших металлургических ком-
бинатах страны приводил к частым 
скачкам цен на медную кабельно-про-
водниковую продукцию. В кабельной 
продукции шла активная замена ток-
сичного кабеля на низкотоксичный 
(LSLTx) на объектах общественного 
скопления людей. 

При этом мы столкнулись с исклю-
чением из цепочки продаж торговых 
домов: все чаще производитель сам 
осуществляет поставки не только сво-
им дилерам, но и интеграторам. Про-
исходило повсеместное удешевление 
оборудования для видеонаблюдения, 
появились новые бренды на рынке ви-
деонаблюдения, в основном в эконом-
сегменте. Активно использовалось ви-
деонаблюдение и СКУД в программах 
социального назначения («Безопас-
ный город»). 

В 2018 году, в связи с трагическими 
событиями в г. Кемерово, наблюдали 
рост спроса на ОПС. К концу года мно-
гие торговые компании столкнулись 
с дефицитом оборудования в сегмен-
те охранно-пожарных систем (ОПС) 
и пожаротушения, он был вызван по-
вышенным спросом на оборудование 
для объектов культурной, социальной 
и торгово-развлекательной сферы. 

По результатам 2018 года наши пар-
тнеры успешно вышли на объекты, 
спроектированные в 2015-2016 годах. 

Согласно обработанным специфика-
циям, в разделе систем безопасности 
превалировали системы пожарной сиг-
нализации, оповещения и эвакуации, 
кабельная продукция. При этом наши 
партнеры были обеспечены всем не-
обходимым оборудованием по специ-
альным зафиксированным условиям и 
в срок. Отсутствие перекосов в сроках 
поставки — заслуга не только опера-
тивной работы менеджерского состава 
торгового дома Layta и автоматизации 
ряда логистических процессов. Сказа-
лась совместная проработка объектов 
строительства с производителями, опе-
ративная техническая поддержка и ряд 
процедур по оптимизации применяе-
мых проектных решений. 

Заказчики в 2018 году особенно не 
меняли своих привычных требований. 
Как и прежде, в запросах звучали каче-
ство, наличие на складе и рассрочка. 
Самые значимые наши заказчики — 
это субподрядчики крупных строитель-
ных компаний. 

От 2019 года мы ждем много инте-
ресной и сложной работы и с заказчи-
ками, и с поставщиками, конкурент-
ной борьбы с торговыми компаниями. 
Среди задач — развитие продаж в ин-
тернет-канале, улучшение сервиса, 
развитие компетенций. 

Михаил Бялый

генеральный директор 
ООО «ТД Актив-СБ» 

2018 год оказался очень тяжелым, и 
виной тому провальный для нас 2017 
год, а также затянувшаяся стагнация 
рынка систем безопасности. Тем не 
менее, завершив 2017 год с убытком, 

2018 год мы завершили с прибылью. 
Для этого нам пришлось пересмотреть 
все свои издержки, провести сокраще-
ния персонала и офисных площадей, 
ввести гибкую систему ценообразо-
вания, скорректировать складскую 
программу и бросить все силы на 
онлайн-продвижение.

В 2018 году мы увидели, что поль-
зователи ждут от технических систем 
безопасности удобного и понятного 
интерфейса, какой они привыкли ви-
деть на своих смартфонах и планшетах. 
Пользователи стали обращать внима-
ние на дизайн оборудования. Следом 
за появлением новых чипов/процес-
соров на рынке многие регистраторы 
и камеры, использующие их в качестве 
аппаратной платформы, обретают но-
вые возможности, и «интеллект» начи-
нает перемещаться от записывающей 
аппаратуры на «борт» камеры. Нейро-
сети могут полностью изменить рынок 
программного обеспечения для систем 
видеонаблюдения, так как предлагают 
совершенно другой алгоритм видео- 
анализа, чем тот, что использовал-
ся ранее. Облачные технологии ста-
новятся привычным делом на рынке 
безопасности. 

В 2018 году торговая марка (бренд) 
как производителя, так и продавца ста-
ла играть все большую роль для про-
фессиональных участников рынка 
технических систем безопасности. На 
онлайн-продажи систем безопасности 
переходят крупные площадки элек-
тронной коммерции. Маржа падает, 
для получения запланированной при-
были приходится наращивать оборо-
ты и жестко контролировать издержки. 
Много мелких компаний вырываются 
вперед за счет продвижения в интерне-
те. При этом многие крупные офлайн-
игроки пытаются сделать то же самое, 
но по причине громоздкости и инерт-
ности у них не всегда это получается. 
Наличие товара на собственном складе 
часто остановится решающим факто-
ром при выборе поставщика. 

2018 год для корпоративного сег-
мента отмечен переходом на работу 
под «заказчика»: предложение явно 

Все чаще 
производители стали 
сами осуществлять 
поставки не только 
своим дилерам, 
но и интеграторам
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превышало спрос. Часто самим заказ-
чикам это давало возможность «да-
вить» на поставщика, добиваясь более 
выгодной для себя цены. «Частники» 
же, наоборот, чаще всего обращали 
внимание на удобство и время достав-
ки, возможность самовывоза, грамот-
ную консультацию при подборе обору-
дования. Но при этом они готовы были 
купить оборудование не выше «опто-
вой» цены. Заказчик стал более обра-
зованным и более внимательным при 
выборе оборудования. 

Крупные заказчики в 2018 году — 
это госкорпорации, «безопасные го-
рода», а также нефтегазовый сектор. 
Коммерческий рынок в 2018 году не-
сколько «просел», хотя периодически 
появлялись какие-то новые проекты, 
но их было единицы. 

К сожалению, в 2018 году от «ста-
рых» партнеров «Актив-СБ» не получил 
то количество заявок, на которое мы 
рассчитывали. Многие наши постоян-
ные клиенты сидели без работы, кто-то 
совсем закрылся. На рынке конечно-
го пользователя начали активно дей-
ствовать интернет-провайдеры, кото-
рые готовы продавать оборудование в 
минус ради получения прибыли с даль-
нейшего абонентского обслуживания. 
На рынке охраны объектов крупные 
игроки также вели агрессивную цено-
вую политику, в расчете на расширение 
базы абонентов.

Чемпионом рынка по итогам года 
можно назвать компанию ДССЛ. По-
пасть в рейтинг 50 крупнейших про-
изводителей систем безопасности 
авторитетного отраслевого издания 

A&S  Magazine дорогого стоит. И еще 
хочу отметить ТД «Тинко»: эффектив-
но управлять таким огромным ассорти-
ментом и таким количеством заказов 
не каждый сможет. 

Легким 2019 год не будет. Будем 
работать по принципу «Все умрут, а 
я останусь» . Наша задача — увели-
чение оборота и получение большей 
доли рынка, а фокус будет обращен на 
физические лица. Уровень информиро-
ванности о возможностях технических 
систем безопасности за последнее вре-
мя значительно вырос, хороший спрос 
идет из регионов. 

Артур Стрек

руководитель отдела продаж 
ООО «ТД «Лидер-СБ»

Мы знали, что 2018 год будет непро-
стой, поэтому постарались подгото-
виться ко всем невзгодам: уплотнили 
штат, сократили расходы, некоторых 
сотрудников перевели на удаленный 
режим работы. Но в целом мы удовлет-
ворены итогами 2018 года.  

Новые технологии, которые обра-
тили на себя наше внимание, — кодек 
Н.265+, разрешение 4 Мп AHD и MHD-
камеры. Хочу также отметить появле-
ние проектных решений у многих про-
изводителей оборудования. 

 Не очень хорошим трендом преды-
дущего года стала «раздача» несколь-
кими производителями входных цен 
(дистрибьюторских, дилерских и т. д.) 
вновь открывшимся компаниям, мел-
ким монтажным организациям и т. д. 
Это и раньше наблюдалось на рынке 
систем безопасности, но в 2018 году 
было особенно заметно. Полагаю, что 

ряд производителей таким образом 
просто перестраховывались, боясь по-
терять долю рынка.  

Сами продажи стали более проект-
ными, так как проектные линейки обо-
рудования, помимо прочего, позволя-
ли дистрибьюторам защитить себя от 
демпинга со стороны недобросовест-
ных партнеров. 

Внутри проектов мы отметили тренд 
на их удешевление — заказчики демон-
стрировали желание получить или до-
полнительные скидки, или лучшие ха-
рактеристики, или дополнительные 
функции за те же деньги. 

В 2018 году вырос спрос на сегмент 
«импортозамещение». В связи с не-
стабильной ситуацией на междуна-
родной арене мы все чаще от своих 
клиентов слышим желание купить 
оборудование российского произ-
водства. На этом фоне продолжалось 
все более активное наступление на 
рынок основных китайских коллег из 
Hikvision и Dahua. 

Очень заметным стало смешение 
ИТ-рынка с рынком систем безопас-
ности, а также автоматизация рынка 
ЖКХ. Наиболее активными были заказ-
чики таких объектов, как аэропорты, 
производственный сектор, оборонный 
сектор и строительство.  

Хочу отметить успех компании 
DSSL. Компания очень активно раз-
вивается, в 2018 году помимо своих 
брендов ActiveCam и Trassir начали 
дистрибуцию Dahua, а также запусти-
ли продажу оборудования от Samsung, 
Stelberry, Sigur. 

К заметным новинкам я бы отнес ряд 
моделей камер из линеек ActiveCam, 
Hikvision и Dahua. 

Мероприятие года, на мой взгляд, 
это форум Say Future Security. Таких 
событий на нашем рынке СБ еще не 
было. Это было громко, ярко, красиво 
и содержательно. 

2018 год  показал, как режут бюдже-
ты, как люди начинают считать деньги 
и с неохотой с ними расстаются. Пола-
гаю, что данная тенденция сохранится 
и в 2019 году. Наша задача — сохранить 
позиции на рынке СБ.

Крупные заказчики 
в 2018 году — это 
госкорпорации, 
«безопасные города», 
а также нефтегазовый 
сектор. Коммерческий 
рынок в 2018 году 
несколько «просел»
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