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сознании большинства 
участников рынка 2010 
год остался годом на-

дежд. Для одних — сбывшихся, по-
скольку оборот и доля этих произ-
водителей на рынке по сравнению 
с 2009-м возросли, хотя и не до-
стигли докризисного уровня. Дру-
гим прошлый год не принес ожи-
даемых результатов, показатели 
продаж продолжают падать. Объ-
екты Евро-2012 для одних стали 
панацеей, для других — лишь ве-
терком несбывшихся возможностей. 
Объектов будущего чемпионата на 
всех не хватит, а экономика воз-
рождаться не торопится.

Методика исследования
Методика исследования рын-

ка, используемая аналитическим 
отделом «СиБ», базируется на ан-

кетировании участников рынка и 
последующих статистических мето-
дах обработки ответов. Несколько 
десятков активных компаний, из 
года в год предоставляющих нам 
результаты своей деятельности, 
обеспечивают редакцию достаточ-
ным материалом для всесторонне-
го анализа не только сектора СКС, 
но и смежных направлений.

В этом году в опросе приняли 
участие всего 55 респондентов. 
Многие компании, как и в 2009 
году, не смогли заполнить анкету 
(табл. 1). Некоторые прекрати-
ли свою деятельность в сегменте 
СКС. Обращает на себя также об-
щее снижения количества компа-
ний-инсталляторов на рынке СКС 
(с 401 в 2009-м до 262 в 2010 го-
ду). Отметим, что для контактов 
мы использовали как собствен-
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Несмотря на сдержанно оптимистические прогнозы развития 
мировой и национальной экономики на украинском рынке СКС 

наметились позитивные сдвиги. По сравнению с 2009 годом его 
объем вырос на 2,23% и составил $26,27 млн.

Â

Рынок СКС —Рынок СКС —
уроки выживанияуроки выживания

Владимир СКЛЯР



44

КАБЕЛЬНЫЕ СИСТЕМЫ
Сетевой рынок

• «СЕТИ И БИЗНЕС» • №1 (56) 2011 •

Äî 10 ïðîåêòîâÄî 10 ïðîåêòîâ
52,2%52,2%Îò 10 äî 20Îò 10 äî 20

23,9%23,9%

Îò 20 äî 40Îò 20 äî 40
6,5%6,5%

Îò 40 äî 60Îò 40 äî 60
10,9%10,9%

Îò 60 äî 80Îò 60 äî 80
10,9%10,9%

Îò 80 äî 100Îò 80 äî 100
10,9%10,9%

Îò 100 äî 120Îò 100 äî 120
10,9%10,9%

Ðèñ. 1. Ðàñïðåäåëåíèå äîëåé êîìïàíèé-èíñòàëëÿòîðîâ 
ïî êîëè÷åñòâó ðåàëèçîâàííûõ èìè ïðîåêòîâ â 2010 ãîäó
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ную базу данных, так и результаты, предоставлен-
ные компаниями, имеющими в своем распоряжении 
информацию о сертифицированных инсталляторах.

Радует снижение до нуля числа инсталляторов, ко-
торые обещают прислать анкету, но не успевают это 
сделать. С другой стороны, возросло число участников 
рынка, никак не прореагировавших на наше обращение. 

Сухая математика
Объем украинского рынка СКС 2010 года вырос по 

сравнению с 2009 годом на 2,23% и составил $26,27 

млн. Результаты получены путем анализа динамики 
активности участников рынка по годам. 

При этом далеко не все участники опроса соглас-
ны с таким выводом. Так, 51,1% уверены, что рынок 
СКС в 2010 году показал позитивную динамику, вы-
росши в среднем на 23,6%. Другие (41,9%) убежде-
ны в том, что объем рынка упал, причем примерно 
на 41,7%. Но есть еще 7,0% компаний, которые не 
увидели никаких изменений. Если принять, что точ-
ка зрения каждого из ответивших имеет равный вес, 
то придется признать, что рынок СКС упал на 5,4% 
и составил, таким образом, $24,3 млн.

С другой стороны, по мнению участников опроса, 
объем рынка 2010 года соответствует 55,2% докри-
зисного уровня. В 2008-м докризисном году объем 
рынка СКС оценивался в $53,5 млн. В таком случае 
оценка объема 2010 года должна составить $29,5 млн.

Мы не случайно приводим здесь различные циф-
ры. Методы расчета действительно могут быть раз-
ными. При этом редакция придерживается точки 
зрения «доверяй, но проверяй». В результате мы 
видим, что аналитическая оценка объема рынка 
($26,27 млн.) достаточно хорошо коррелирует с экс-
пертными оценками.

В течение года основные усилия инсталляторов 
были направлены на поиск заказчиков. Более того, 

Результаты переговоров 
с участниками опроса

Количество компаний

2009 2010

Разослано анкет 401 262

Заполнили и прислали анкеты 73 55

Отказались заполнять анкету 115 89

Пообещали и не прислали 19 0

Никак не прореагировали 28 92

Устаревшие контакты 81 29

Òàáë. 1. Ðåçóëüòàòû àíêåòèðîâàíèÿ ó÷àñòíèêîâ ðûíêà 
ÑÊÑ 2010 ãîäà Объем украинского рынка СКС 2010 года 

вырос по сравнению с 2009-м на 2,23% 
и составил $26,27 млн.



46

КАБЕЛЬНЫЕ СИСТЕМЫ
Сетевой рынок

• «СЕТИ И БИЗНЕС» • №1 (56) 2011 •

0

5

10

15

20

25

30

35

%

50
0

10
00

15
00

20
00

25
00

30
00

35
00

40
00

45
00

50
00

55
00

60
00

65
00

70
00

Ñâ
û

ø
å 

70
00

35,635,6

20,020,0

11,111,1
8,98,9

2,22,2 2,22,2
4,44,4

0,00,0 0,00,0 0,00,0
2,22,2 2,22,2

6,76,7

2,22,2 2,22,2

Ðèñ. 2. Ðàñïðåäåëåíèå äîëåé êîìïàíèé-èíñòàëëÿòîðîâ ïî êîëè÷åñòâó 
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уверенность в неплохих резуль-
татах подкреплялась тендерами 
и даже предварительными про-
ектными работами на реальных 
объектах. Было очевидно, что не-
смотря на отсутствие строитель-
ного бума, существует реальная 
потребность в проектах. Но мно-
жество сдерживающих факторов 
помешали сбыться этим надеждам. 
Отсутствие реального финансиро-
вания приводит к накоплению не-
удовлетворенного спроса.

Инсталляторы новой 
волны

За последние годы активность 
на рынке СКС несколько поубави-
лась. Остались крупные игроки, а 
также компании, которым вовре-
мя удалось диверсифицировать 
деятельность или позаботиться 
о надежных заказчиках.

Каждая компания-инсталля-
тор успевает реализовать за год 
определенное число проектов. Но 
большинству не удалось набрать 
достаточный пул заказов. Это мож-
но увидеть на рис. 1, где показано 
распределение долей компаний-
инсталляторов по количеству ре-
ализованных ими проектов в про-
шлом году.

Как видим, чуть больше поло-
вины респондентов, принявших 
участие в опросе, инсталлировали 
за год до 10 проектов. При этом 
76,1% компаний (3/4 участников 
рынка) построили до 20 проек-
тов СКС (на 8,5% больше, чем в 
2009 году). От 20 до 40 проектов 

в 2010 году инсталлировали 6,5% 
компаний (на 14,1% меньше, чем 
в 2009-м). Таким образом, в 2010 
году можно констатировать рост 
доли небольших по объему про-
ектов.

Если же рассмотреть более де-
тально распределение долей ком-
паний по количеству инсталли-
рованных портов (рис. 2), то мы 
увидим, что треть всех компа-
ний, принявших участие в опросе 
(35,6%), установили за год не более 
500 портов. От 500 до 1000 портов 
инсталлировали за год 20,0% ком-
паний. Всего же 55,6% компаний-
инсталляторов (больше половины 
игроков) установили за 2010 год 
не более 1000 портов СКС.

Проанализируем эти резуль-
таты более тщательно, но уже с 
финансовой стороны. Можно ли, 
инсталлировав за год 1000 пор-
тов, выжить на рынке только за 
счет деятельности в сегменте СКС? 
При средней стоимости порта $100 
(мы знаем, что реальная цена мо-
жет быть как ниже, так и выше) 
годовой оборот компании соста-
вит $100 тыс. А если учесть, что 
доля работ в стоимости проекта 
лежит в районе 40% (опрос 2008 
года) и включает проектирование, 
заработную плату монтажников, 
транспортные расходы, подготов-
ку документации и все накладные 
расходы, то можно только гадать, 
будет ли итоговый остаток беско-
нечно малой положительной ве-
личиной или окажется ниже ну-
левой отметки.

Таким образом, судя по всему, 
многие компании сегмента СКС 
ищут и находят альтернативные 
способы добывания средств для 
существования, занимаясь выпол-
нением работ в смежных сферах.

Характерной чертой рынка СКС 
прошедшего года является общее 
снижение количества проектов, 
выполненных инсталляторами за 
год. Так, среди участников опроса 
нет ни одной компании, которая 
бы реализовала за год свыше 120 
проектов. Еще в 2009 году таких 
компаний на рынке было около 
3%, да и количество инсталляций 
за год достигало двух сотен. И это 
в сложном для СКС-сектора 2009-м.

Однако за это же время появил-
ся ряд новых компаний, которые 
выполнили достаточно крупные 
проекты в гостиничных комплек-
сах, на объектах Евро-2012.

Впрочем, замечена и другая тен-
денция — на рынке присутствуют 
компании-инсталляторы, которые 
не имеют в штате сертифицирован-
ных специалистов. Это наводит на 
мысль, что эти игроки пришли в 
сегмент СКС из смежных секторов 
и «слаботочные проекты» выпол-
няют в пакете с «электроинстал-
ляциями» либо нанимают на суб-
подряд по СКС профессиональных 
монтажников.

Характерной чертой портрета 
инсталлятора является число обу-
ченных специалистов в штате ком-
пании по различным торговым 
маркам СКС. Конечно, специалист 
специалисту рознь. Есть простой 
монтажник, который прошел трех-
дневное обучение и имеет боль-
шую практику монтажа СКС. Есть 
специалисты по проектированию 
кабельных систем. Есть отдельная 
специализация по инсталляции 
«интеллектуальных» СКС. Таким 
образом, производители предла-
гают возможность получить не 
только общие знания, но и спе-
циальные.

Как и в предыдущем исследова-
нии, первое и второе места занима-
ют соответственно компании R&M 
(24,9%) и AMP Netconnect (17,6%), 
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имеющие на рынке СКС больше все-
го обученных специалистов (рис. 
3). Диаграмма распределения полу-
чена путем простого суммирования 
заявленных сертификатов, имею-
щихся на руках у инсталляторов. 
Кроме действующих встречаются 
и просроченные. Некоторые име-
ют на руках сертификаты от AESP, 
3M, ITT NS&S, KRONE, RiT. Возмож-
но, они еще пригодятся.

По сравнению с предыдущим 
годом произошли определенные 
перестановки. Так, поменялись 
местами Molex PN (3-е место) и 

Vinet (4-е). Рокировка произошла 
также между Panduit (5-е место) 
и Legrand (6-е).

При этом компании-инсталля-
торы берегут полученные доку-
менты, подтверждающие статус их 
специалистов. И если подсчитать, 
сколькими же сертификатами обла-
дают те или иные участники рын-
ка, то мы будем приятно удивлены 
(рис. 4). Наиболее многочисленная 
(31,9%) группа компаний (группа 
«опытных» инсталляторов) имеет 
от пяти до десяти сертификатов 
(в 2009 году в нее входили 20,3% 

компаний). Группа «зрелых» ком-
паний (от 10 до 20 сертификатов) 
несколько уменьшила свою долю 
— с 34,8% в 2009 году до 23,4% в 
2010-м. «Компании-эксперты» (от 
20 до 30 сертификатов) снизили 
свое присутствие с 10,4% в 2009-
м до 6,4% — в 2010 году. Группа 
«гуру» (от 30 до 50 сертификатов) 
улучшила свои позиции (с 7,2 до 
10,6%). Свыше 50 сертификатов 
имеют в нынешнем исследовании 
2,1% компаний. Но зато впервые 
(!) появились игроки, игнориру-
ющие необходимость иметь сер-
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Ðèñ. 3. Ðàñïðåäåëåíèå êîëè÷åñòâà äèïëîìîâ ðàçëè÷íûõ 
ïðîèçâîäèòåëåé ÑÊÑ ïî ðåçóëüòàòàì îïðîñà 2010 ãîäà

Ðèñ. 4. Ðàñïðåäåëåíèå êîìïàíèé ïî ÷èñëó èìåþùèõñÿ 
ñåðòèôèêàòîâ
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тификаты (6,4%). Это достаточно весомая группа. 
Чтобы стать успешным инсталлятором, теперь не 
обязательно проходить обучение и иметь сертифи-
цированных специалистов?

Сколько же компаний имеют сертификаты от раз-
личных торговых марок СКС? Мы можем легко под-
считать их долю (рис. 5). На первом месте в этом 
рейтинге традиционно находится компания R&M — 
70,2% компаний имеют в своем штате сертифициро-
ванных специалистов этой торговой марки, что на 
6,4% выше показателя 2009 года. На втором месте 
также традиционно располагается AMP Netconnect 
с долей 53,2%, что на 9,1% хуже показателя 2009 
года. Третье место, как и в 2009 году, за Molex PN 
(44,7%). Это практически показатель прошлогоднего 
исследования. Торговая марка Vinet с 36,2% занима-
ет 4-е место, уменьшив свою долю на 2,9%. В 2010 
году Legrand поменялся позициями с Panduit по рей-
тингу популярности сертификатов. Доли остальных 
торговых марок СКС в этом году упали на 5-10% по 
сравнению с показателями 2009 года. Полученные 
результаты говорят о том, что в штате у компаний-
инсталляторов уменьшилось разнообразие специали-
стов по различным торговым маркам СКС.

Но большинство компаний все-таки стремятся 
иметь в штате экспертизу по различным СКС. И это 
им удается (рис. 6). 
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Ðèñ. 5. Ðåéòèíã ïîïóëÿðíîñòè ñåðòèôèêàòîâ ðàçëè÷íûõ ïðîèçâîäèòåëåé 
ñðåäè êîìïàíèé èíñòàëëÿòîðîâ ÑÊÑ â 2010 ãîäó

Íå Íå 
ñåðòèôèöèðîâàíûñåðòèôèöèðîâàíû

6,4%6,4%

1 áðåíä1 áðåíä
12,8%12,8%

2 áðåíäà2 áðåíäà
21,3%21,3%

3 áðåíäà3 áðåíäà
19,1%19,1%

4 áðåíäà4 áðåíäà
8,5%8,5%

5 áðåíäîâ5 áðåíäîâ
10,6%10,6%

6 áðåíäîâ6 áðåíäîâ
4,3%4,3%

7 áðåíäîâ7 áðåíäîâ
4,3%4,3%

8 áðåíäîâ8 áðåíäîâ
6,4%6,4%

9 áðåíäîâ9 áðåíäîâ
2,1%2,1%

10 áðåíäîâ10 áðåíäîâ
2,1%2,1%

>10 áðåíäîâ>10 áðåíäîâ
2,1%2,1%

Ðèñ. 6. Ðàñïðåäåëåíèå êîìïàíèé-èíñòàëëÿòîðîâ â çàâè-
ñèìîñòè îò èìåþùèõñÿ ó íèõ ñåðòèôèêàòîâ ðàçëè÷íûõ 
òîðãîâûõ ìàðîê ÑÊÑ

Êàò. 6 è âûøåÊàò. 6 è âûøå
8,5%8,5%

ÑìåøàííûåÑìåøàííûå
5,7%5,7%

Êàò. 5åÊàò. 5å
85,8%85,8%

Ðèñ. 7. Ðàñïðåäåëåíèå êîëè÷åñòâà 
ðåàëèçîâàííûõ ïðîåêòîâ 
ïî êàòåãîðèÿì

ÑìåøàííûåÑìåøàííûå
5,5%5,5%

ÝêðàíèðîâàííûåÝêðàíèðîâàííûå
19,0%19,0%

ÍåýêðàíèðîâàííûåÍåýêðàíèðîâàííûå
75,5%75,5%

Ðèñ. 8. Ðàñïðåäåëåíèå êîëè÷åñòâà 
ýêðàíèðîâàííûõ è íåýêðàíèðîâàí-
íûõ ïðîåêòîâ ÑÊÑ â 2010 ãîäó

Проекты и инсталляции 2010
Большая часть проектов СКС (85,8%) выполнена 

на компонентах кат. 5е (рис. 7). И лишь 8,5% — на 
кат. 6 и выше. По сравнению с 2009 годом доля про-
ектов на кат. 6 увеличилась на 1,8%. Хотя это и не 
очень высокий показатель динамики, но вдруг это 
первые ростки тенденции?

Неэкранированные решения (рис. 8) по-прежнему 
лидируют среди инсталляций и занимают 75,5% (на 
5,8% больше 2009 года). Доля смешанных проектов 
не изменилась — 5,5%.

Как видим, за отчетный период популярность не-
экранированных решений существенно возросла. При 
этом 70,2% компаний инсталлировали как экраниро-
ванные СКС, так и комбинированные. Соответствен-
но, 29,8% компаний выполняли проекты только на 
неэкранированных компонентах.

Отметим любопытную черту рынка СКС 2010 го-
да: при росте доли проектов на компонентах кат. 6 
и выше увеличилась также и доля неэкранирован-
ных решений. Это может означить только одно — 
заказчики все чаще используют неэкранированные 
решения кат. 6.

В 2010 году среди реализованных проектов доля 
малых СКС (до 50 портов) составила 54,5% (рис. 9). 
Средней величины проектов (от 50 до 200 портов) 
насчитывается 27,8%. Доля крупных кабельных си-
стем (от 200 до 500 портов) составляет 12% и, на-
конец, очень крупных (свыше 500 портов), в 2010 
году было построено 5,7%.

Существует мнение, что кабельная система долж-
на обязательно проходить сертификацию. Только 
в этом случае она имеет право называться полно-
ценной СКС. На практике от этого идеала пока что 
достаточно далеко. Доля сертифицированных про-
ектов по результатам 2010 года составляет всего 
15,6%, сертифицированных портов — 33,1%. Боль-
ше всего проектов СКС (рис. 10) и портов (рис. 11) 
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Ìàëûõ ïðîåêòîâ Ìàëûõ ïðîåêòîâ 
(äî 50 ïîðòîâ)(äî 50 ïîðòîâ)

54,5%54,5%

Ñðåäíèõ ïðîåêòîâ Ñðåäíèõ ïðîåêòîâ 
(îò 50 äî 200 ïîðòîâ)(îò 50 äî 200 ïîðòîâ)

27,8%27,8%

Êðóïíûõ ïðîåêòîâ Êðóïíûõ ïðîåêòîâ 
(îò 200 äî 500 ïîðòîâ)(îò 200 äî 500 ïîðòîâ)

12,0%12,0%

Î÷åíü êðóïíûõ ïðîåêòîâ Î÷åíü êðóïíûõ ïðîåêòîâ 
(ñâûøå 500 ïîðòîâ)(ñâûøå 500 ïîðòîâ)

5,7%5,7%

Ðèñ. 9. Ðàñïðåäåëåíèå êîëè÷åñòâà 
ðåàëèçîâàííûõ ïðîåêòîâ ÑÊÑ 
ïî îáúåìó ïðîåêòîâ

сертифицировано на торговых 
марках R&M и AMP Netconnect.

Какие же торговые марки СКС 
пользуются успехом среди про-
фессионалов в нынешних услови-
ях? Больше всего проектов реали-
зовано на торговых марках AMP 
Netconnect (27,4%), OK-net (11,3%), 
R&M (11,0%), Panduit (10,2%) (рис. 
12). Существенная доля инсталля-
ций (21,4%) выполнена либо на бе-
зымянных компонентах, либо как 
«сборная солянка» (из всего, что 
было под рукой). Отметим, что в 
проектах, выполненных участни-
ками нынешнего опроса, не было 
зафиксировано ни одной инстал-
ляции СКС на оборудовании 3M, 
Nexans, RiT. Единичные инстал-
ляции встречаются на продукции 
AESP, Krone, PC Net.

Очень неожиданно OK-net по 
количеству реализованных про-
ектов оказалась на 2-м месте по-
сле AMP Netconnect. Связано это, 
вероятно, с высоким уровнем по-
пулярности кабельных компо-
нентов одесского производите-
ля. Так, на рис. 13 представлен 
индекс использования кабельных 
систем различных торговых ма-
рок в проектах отечественных ин-
сталляторов. Он указывает долю 
компаний, применявших в тече-

ние года в своих инсталляциях 
продукцию тех или иных брен-
дов. Из диаграммы видно, что 
практически половина компаний 
(48,0%) в течение года использо-
вала для реализации своих про-
ектов кабельные системы R&M. 
СКС AMP Netconnect применяли в 

своих инсталляциях лишь 36,2% 
компаний, Panduit — 34% компа-
ний. А вот OK-net использовали 
в своей практике 29,8% инстал-
ляторов — на 4,3% больше, чем 
Molex PN. Собственно, этот ин-
декс представляет собой реаль-
ный рейтинг популярности на 

R&MR&M
50,0%50,0%

AMP NetconnectAMP Netconnect
26,5%26,5%

Molex PNMolex PN
14,7%14,7%

Panduit Panduit 
4,4%4,4%

OK-netOK-net
2,9%2,9%

SiemonSiemon
1,5%1,5%

Ðèñ. 10. Ðàñïðåäåëåíèå ñåðòèôèöèðîâàííûõ ïðîåêòîâ 
ÑÊÑ ïî ïðîèçâîäèòåëÿì 

R&MR&M
43,1%43,1%

AMP NetconnectAMP Netconnect
36,2%36,2%

Molex PNMolex PN
6,6%6,6%

LegrandLegrand
6,3%6,3%

Panduit Panduit 
4,1%4,1%

OK-netOK-net
1,9%1,9%

SiemonSiemon
1,7%1,7%

Ðèñ. 11. Ðàñïðåäåëåíèå ñåðòèôèöèðîâàííûõ ïîðòîâ 
ÑÊÑ ïî ïðîèçâîäèòåëÿì
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AMP NetconnectAMP Netconnect
28,3%28,3%

R&MR&M
14,3%14,3%OK-netOK-net

8,3%8,3%

Molex PNMolex PN
7,0%7,0%

LegrandLegrand
5,6%5,6%

VinetVinet
5,2%5,2%

IvyNETIvyNET
1,3%1,3%

PC NetPC Net
1,3%1,3%

Exalan+Exalan+
1,1%1,1%

CorningCorning
0,9%0,9%
ÄðóãèåÄðóãèå
2,0%2,0%

«Ñáîðíàÿ ñîëÿíêà» «Ñáîðíàÿ ñîëÿíêà» 
è nonameè noname

11,1%11,1%

Panduit Panduit 
13,5%13,5%

R&MR&M
48,1%48,1%

AMP NetconnectAMP Netconnect
31,8%31,8%

Panduit Panduit 
5,1%5,1%

SystimaxSystimax
4,4%4,4%

LegrandLegrand
3,5%3,5%

OK-netOK-net
2,8%2,8%

Molex PNMolex PN
1,8%1,8%

CorningCorning
1,8%1,8%

ÄðóãèåÄðóãèå
0,8%0,8%

Ðèñ. 16. Ðàñïðåäåëåíèå êîëè÷åñòâà ïîðòîâ ÑÊÑ êàò. 5 
ïî òîðãîâûì ìàðêàì

Ðèñ. 17. Ðàñïðåäåëåíèå êîëè÷åñòâà ïîðòîâ ÑÊÑ êàò. 6 
è âûøå ïî òîðãîâûì ìàðêàì

рынке СКС различных торговых 
марок кабельных систем.

Доля рынка, занимаемая тем 
или иным брендом, связана непо-
средственно с распределением ин-
сталлированных портов (рис. 14). 

Если внимательно сравнить, ка-
залось бы, такие близкие между 
собой рис. 12 и рис. 14, то можно 
заметить отличия. Прежде всего 
«сборная солянка» и noname по-
пали в сектор «Другие». Причи-
на в том, что инсталляторы, как 
правило, затруднялись назвать 
точную цифру портов «сборной 
солянки», но могут оценить ко-
личество портов, реализованных 
на том или ином бренде.

Большинство инсталляций в 
2010 году выполнено на компо-
нентах кат. 5е — 85,8%. Именно 
поэтому интересно рассмотреть 
картину распределения инстал-
ляций по проектам и по портам 
именно для этой категории. Рас-
пределение по проектам СКС на 
компонентах кат. 5е приведено 
на рис. 15. Большая часть проек-
тов кат. 5е выполнена на СКС AMP 
Netconnect (27,8%), годовой при-
рост показателя составил 4,3%. 
Второе место по числу инсталля-
ций занимает «сборная солянка» 
(24,2%), что на 3,4% превыша-
ет показатель 2009 года. И хотя 
многие участники анкетирования 

уверенно относят ее к лидерам по 
количеству инсталляций, данные 
опроса свидетельствуют, что вре-
мя окончательной победы «сбор-
ной солянки» еще не наступило . 
Доля проектов OK-net практически 
не изменилась (10,5%). А вот ко-
личество проектов Panduit вырос-
ло на 4,3%. При этом показатели 
R&M (9,2%) и Molex PN (7,3%) на 
этот раз ниже результатов 2009 
года соответственно на 5,5 и 5,9%.

Но мы знаем, что количество 
проектов далеко не полностью ха-
рактеризует картину рынка, поэто-
му проанализируем распределение 
количества портов кат. 5 по торго-
вым маркам (рис. 16). Значитель-

AMP NetconnectAMP Netconnect
29,7%29,7%

R&MR&M
23,8%23,8%

Panduit Panduit 
15,0%15,0%

OK-netOK-net
8,4%8,4%

Molex PNMolex PN
6,7%6,7%

LegrandLegrand
5,5%5,5%

VinetVinet
4,9%4,9%

ÄðóãèåÄðóãèå
6,0%6,0%

Ðèñ. 14. Ðàñïðåäåëåíèè êîëè÷åñòâà èíñòàëëèðîâàííûõ 
ïîðòîâ ÑÊÑ ïî òîðãîâûì ìàðêàì â 2010 ãîäó

Ðèñ. 15. Ðàñïðåäåëåíèå ïðîåêòîâ ÑÊÑ íà êîìïîíåíòàõ 
êàò. 5å ïî òîðãîâûì ìàðêàì

«Ñáîðíàÿ ñîëÿíêà» «Ñáîðíàÿ ñîëÿíêà» 
è nonameè noname
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21,4%21,4% AMP NetconnectAMP Netconnect
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Ðèñ. 12. Ðàñïðåäåëåíèå êîëè÷åñòâà ðåàëèçîâàííûõ 
ïðîåêòîâ ÑÊÑ (íåçàâèñèìî îò êàòåãîðèè) ïî òîðãîâûì 
ìàðêàì

Ðèñ. 13. Èíäåêñ èñïîëüçîâàíèÿ êàáåëüíûõ ñèñòåì 
ðàçëè÷íûõ òîðãîâûõ ìàðîê â èíñòàëëÿöèÿõ 
îòå÷åñòâåííûõ êîìïàíèé
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ная часть из них (28,3%) построе-
на на компонентах AMP Netconnect. 
Вторую позицию занимает R&M 
(14,3%), третью — Panduit (13,5%). 
Более скромные результаты, но все 
равно — заслуженное четвертое 
место — у кабельной системы OK-
net (8,3%). Далее следуют Legrand 
(5,6%) и Vinet (5,2%). Доли осталь-
ных торговых марок не достигают 
2%. По сравнению с показателями 
2009 года ощутимо выросли доли 
AMP Netconnect (на 8,3%), OK-net 
(3,8%), Legrand (3,2%). Несколько 
снизились доли инсталлированных 
портов в общей картине рынка у 
«сборной солянки» (-3,8%), а так-
же Molex PN (-4,9%).

Несмотря на то что кабельные 
системы категории 6 и выше (6А, 
6А) занимают на рынке всего 8,5% 
по количеству инсталляций, тем 
не менее интересно увидеть рас-
пределение по количеству портов 
между производителями в этом 
секторе (рис. 17). Картина выри-
совывается достаточно необычная. 
Прежде всего на первом месте по 
портам кат. 6 и выше — компания 
R&M (48,1%), на втором — AMP 
Netconnect (31,8%). Вместе они 
обеспечивают 79,9% потребности 
рынка в решениях кат. 6 и выше. 
Такие результаты говорят о том, 
что при необходимости построить 
качественную кабельную систему 
заказчики останавливают свой вы-
бор на двух указанных торговых 
марках. На третьем месте Panduit 
(5,1%). Существенные доли — у 
Systimax (4,4%) и Legrand (3,5%).

Потребительские 
сегменты

Круг заказчиков, нуждающихся 
в СКС, достаточно широк. Тради-
ционно мы делим его на десять 
подсегментов, анализ которых 
позволяет выявлять изменение 
потребности и наличие платеже-
способного спроса в различных 
отраслях народного хозяйства. На 
рис. 18 показана диаграмма, иллю-
стрирующая степень активности 
инсталляторов по каждому из на-
правлений. Вертикальные столбцы 

диаграммы указывают долю ком-
паний, выполнявших в 2010 году 
проекты для предприятий тех или 
иных сегментов.

Проекты СКС выполнялись прак-
тически во всех отраслях экономи-
ки. Большинство инсталляторов 
(77,3%) устанавливали СКС для 
коммерческих структур. В выпол-
нении проектов для предприятий 
торговли приняли участие 52,3% 
инсталляторов. Столько же ре-
ализовывали проекты для госу-
дарства. Банки и финансовые уч-
реждения находятся на четвертом 
месте по популярности (47,7%). 
Далее идут промышленные пред-
приятия (43,2%) и сервисные ком-
пании (34,1%).

Компании-инсталляторы редко 
привязаны к предприятиям опре-
деленных секторов экономики. Но 
иногда небольшие компании ори-
ентируются в своей деятельности 
на определенные секторы, полу-
чая от них 90-100%-ную отдачу. 
Чаще всего такие инсталляторы 
работают на государственный сек-
тор, коммерческий или торговлю. 
Причем таких инсталляторов на 
рынке немало.

Например, процент инсталлято-
ров, чей доход на 95% и выше за-
висит от государственных учреж-
дений, составил в 2010 году 6,8%. 
Исключительно на коммерческие 
структуры (офисы компаний, биз-
нес-центры, гостиницы и др.) ори-
ентируются 9,1% инсталляторов. 
В основном с предприятиями тор-
говли работают 2,3% компаний.

Структура реального потре-
бления в секторах народного хо-
зяйства приведена на рис. 19. 
Фактически это распределение 
инсталлированных портов СКС по 
различным секторам, поскольку 
именно эти данные и были зало-
жены в основу диаграммы. Наи-
более прибыльный сегмент — 
коммерческие структуры (35,3%). 
Доля банков (16,0%) более чем в 
два раза ниже. Еще меньше задей-
ствованы госструктуры — их доля 
составляет 12,5%. Ненамного от-
стают от предыдущего сегмента 
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предприятия торговли (11,1%). 
Промышленные предприятия за-
нимают 8,9% рынка, телекомму-
никационные — 6,5%.

Участники опроса отмечают 
рост активности рынка в сегмен-
тах государственных учреждений, 
промышленных и коммерческих 
предприятий. Отмечается так-
же спад в финансовом секторе, 
коммерческих структурах и сер-
висных компаниях. Но участни-
ков анкетирования, отметивших 
спад в коммерческом секторе, в 
два раза меньше, чем заявивших 
о росте в нем — перевес на сто-
роне оптимистов.

Пластиковые каналы 
и трубы

При реализации проектов СКС 
инсталляторы используют также 
различное вспомогательное обо-
рудование — коммуникационные 
шкафы, стойки, металлические 
лотки (сплошные и сетчатые), 
гофротрубы, пластиковые кана-
лы (короба).

При исследовании рынка СКС 
мы обязательно рассматриваем 
эти вспомогательные направле-
ния. При этом важно, что ситуа-
ция анализируется исключитель-
но в сегменте структурированных 
кабельных систем. Это значит, что 

результаты данного исследования 
не могут быть приложены к сег-
ментам в целом, поскольку бази-
руются на анализе результатов 
деятельности компаний-инстал-
ляторов в сегменте СКС.
Пластиковые кабельные ка-

налы пользуются достаточно ста-
бильным спросом на рынке СКС. 
Удобно было бы сравнивать объемы 
продаж коробов по стоимостным 
показателям. Но на практике это 
достаточно сложно. Поэтому до-
ли рынка мы решили определять 
в зависимости от общей длины 
проложенных коробов (рис. 20).

Места, занимаемые первыми 
тремя компаниями (ДКС, Kopos, 
Marshall-Tufflex), не изменились по 
сравнению с 2009 годом. Первое с 
долей рынка 43,0% занимают ка-
бельные каналы ДКС, превысив 
результат предыдущего периода 
на 14,4%. Второе место у Kopos 
(18,3%), что ниже аналогично-
го показателя 2009 года на 6,6%. 
Третье занимает Marshall-Tufflex 
(10,8%), снизившая свое присут-
ствие на рынке на 9,1%. Отметим, 
что суммарная доля тройки побе-
дителей составляет в этом году 
79,6% (показатель 2009 года ни-
же на 9,2%). 

Legrand с долей 8,7% переме-
стился с пятого (в 2009 году) на 
четвертое место, практически не 
изменив при этом свою долю на 
рынке. MK Electric же уменьшил 
свое присутствие на нем с 10,2% 
в 2009 году до 7,0% в 2010-м. От-
метим рост показателей по коро-
бам Simon Connect (торговая марка 
Cimabox) и REHAU.

Индекс (или рейтинг) популяр-
ности кабельных каналов (рис. 
21) характеризует долю компаний, 
применявших в 2010 году продук-
цию различных брендов в своих 
инсталляциях. Рейтинг характе-
ризует уровень узнаваемости и 
доверия участников рынка к тор-
говой марке, наличие изделий на 
складе. Словом, весьма полезный 
параметр. И здесь первые шесть 
позиций без каких-либо изменений 
занимают те же компании, что и 
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Ðèñ. 18. Äîëÿ êîìïàíèé, âûïîëíÿâøèõ â 2010 ãîäó ïðîåêòû äëÿ ïðåäïðèÿ-
òèé â ðàçëè÷íûõ ñåãìåíòàõ íàðîäíîãî õîçÿéñòâà

Êîììåð÷åñêèå ñòðóêòóðû (îôèñû Êîììåð÷åñêèå ñòðóêòóðû (îôèñû 
êîìïàíèé, áèçíåñ-öåíòðû, ãîñòèíèöû, ...)êîìïàíèé, áèçíåñ-öåíòðû, ãîñòèíèöû, ...)

35,3%35,3%

Áàíêè è äðóãèå ôèíàíñîâûå Áàíêè è äðóãèå ôèíàíñîâûå 
ó÷ðåæäåíèÿ ó÷ðåæäåíèÿ 

16,0%16,0%

Ãîñóäàðñòâåííûå ó÷ðåæäåíèÿ, Ãîñóäàðñòâåííûå ó÷ðåæäåíèÿ, 
ñëóæáû çàíÿòîñòè, ïåíñèîííûé ñëóæáû çàíÿòîñòè, ïåíñèîííûé 
ôîíä, íàëîãîâûå ñëóæáû, ïð.ôîíä, íàëîãîâûå ñëóæáû, ïð.

12,5%12,5%

Ïðåäïðèÿòèÿ Ïðåäïðèÿòèÿ 
òîðãîâëèòîðãîâëè

11,1%11,1%

Ïðîìûøëåííûå Ïðîìûøëåííûå 
ïðåäïðèÿòèÿ ïðåäïðèÿòèÿ 

8,9%8,9%

Ïðåäïðèÿòèÿ ñâÿçèÏðåäïðèÿòèÿ ñâÿçè
6,5%6,5%

Ñåðâèñíûå êîìïàíèè (ãîñòèíèöû, Ñåðâèñíûå êîìïàíèè (ãîñòèíèöû, 
ðåñòîðàíû, òóðèñòè÷åñêèå ðåñòîðàíû, òóðèñòè÷åñêèå 

è ñòðàõîâûå êîìïàíèè)è ñòðàõîâûå êîìïàíèè)
3,3%3,3%

Ïðåäïðèÿòèÿ ýíåðãåòèêè, Ïðåäïðèÿòèÿ ýíåðãåòèêè, 
íåôòåãàçîâîãî êîìïëåêñàíåôòåãàçîâîãî êîìïëåêñà

2,2%2,2%

Òðàíñïîðòíûå ïðåäïðèÿòèÿ Òðàíñïîðòíûå ïðåäïðèÿòèÿ 
(æ/ä, àâòî, àâèàöèÿ, ìîðñêîé)(æ/ä, àâòî, àâèàöèÿ, ìîðñêîé)

2,1%2,1%

Ó÷åáíûå çàâåäåíèÿ Ó÷åáíûå çàâåäåíèÿ 
(øêîëû, ÂÓÇû, àêàäåìèè, ...)(øêîëû, ÂÓÇû, àêàäåìèè, ...)

0,7%0,7%

Äðóãèå ñåãìåíòûÄðóãèå ñåãìåíòû
1,4%1,4%

Ðèñ. 19. Ñòðóêòóðà ïîòðåáëåíèÿ â ñåãìåíòå ÑÊÑ
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Ðèñ. 20. Ñòðóêòóðà ðûíêà ïëàñòèêîâûõ êàáåëü-êàíàëîâ 
äëÿ ÑÊÑ

ÄÊÑÄÊÑ
43,0%43,0%

Kopos Kopos 
18,3%18,3%

Marshall TufflexMarshall Tufflex
10,8%10,8%

Legrand Legrand 
8,7%8,7%

MK ElectricMK Electric
7,0%7,0%

REHAUREHAU
2,7%2,7%

CimaboxCimabox
2,4%2,4%

Thorsman Thorsman 
2,1%2,1%

ÌóòëóñàíÌóòëóñàí
1,5%1,5%

ÄðóãèåÄðóãèå
3,4%3,4%
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Ðèñ. 21. Ðåéòèíã ïîïóëÿðíîñòè ïëàñòèêîâûõ êàáåëüíûõ 
êàíàëîâ íà ðûíêå ÑÊÑ 2010 ãîäà

в 2009 году. Причем MK Electric, уступая Legrand по 
доле рынка, тем не менее опережает конкурента по 
рейтингу популярности.

Что касается такого популярного оборудова-
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Ðèñ. 25. Ñòðóêòóðà óêðàèíñêîãî ðûíêà ñåò÷àòûõ ëîòêîâ 
äëÿ ÑÊÑ 2010 ãîäà

Ðèñ. 26. Ðåéòèíã (èíäåêñ) ïîïóëÿðíîñòè áðåíäîâ 
â ñåãìåíòå ñåò÷àòûõ ëîòêîâ

ния для прокладки кабеля, как гофрированные 
пластиковые трубы, то на данный момент пода-
вляющее большинство украинских инсталляторов 
(63,9%) используют в своих проектах гофротрубы 
компании «ДКС» (рис. 22). Несколько ниже популяр-
ность Kopos — 38,0%. Торговая марка «СКаТ» (за-
вод «Укрметаллорукав») имеет популярность 16,7%. 
Рейтинг гофротруб Flexa, выпускаемых компанией 
«НетЛайн», составляет 8,3%. Среди других произ-
водителей на рынке присутствуют Exalan, Legrand, 
REHAU, Thorsman, но их рейтинг гораздо ниже, чем 
у представленной четверки.

Металлические лотки
Из года в год лидером в сегменте сплошных и 

перфорированных металлических лотков (рис. 
23) является польский производитель металлоиз-
делий компания BAKS. В этом году доля компании 

в этом сегменте рынка составила 45,5%, что хотя и 
на 3,2% ниже показателя предыдущего периода, но, 
тем не менее, существенно выше, чем у ближайших 
конкурентов. Официальный дистрибьютор лотков 
этой торговой марки, компания «НетЛайн», крепко 
удерживает лидерство.

Однако в целом сегмент металлоизделий в 2010 
году сильно «трясонуло». Посудите сами. На второе 
место (с четвертого в 2009 году), обойдя Flexel и 
«ДКС», вышла компания «Укрметаллорукав (торговая 
марка «СКаТ») с долей 19,2%, что на 11,1% превыша-
ет ее показатель 2009 года. В результате «ДКС» (вто-
рой призер 2009 года) оказалась на третьем месте 
с долей 13,9%, снизив уровень своего присутствия 
на рынке на 13,7%. А Flexel, потеряв 9,1%, оказался 
на восьмом месте.

Появились на диаграмме и «новички» — компа-
нии Thorsman, OBO Betterman, Exalan, Simon Connect, 
причем с довольно весомыми долями — от 3,0% до 
5,6% (см. подробнее на рис. 23). Статус «новичка», 
конечно же, несколько условен — эти компании дав-
но присутствуют на рынке. Но попасть в число ак-
тивных участников рынка лотков для СКС им уда-
лось только в 2010 году.

Рейтинг популярности — достаточно инерцион-
ный показатель. Как и в случае с пластиковыми ко-
робами, изменения, произошедшие на рынке в 2010 
году, мало отразились на местах, занимаемых про-
изводителями в рейтинге популярности. Так, пози-
ции первых четырех игроков в течение 2009 и 2010 
годов остались теми же, не считая небольших коле-
баний величины рейтинга (рис. 24).

BAKSBAKS
45,5%45,5%

Óêðìåòàëëîðóêàâ (Óêðìåòàëëîðóêàâ (ÑÊàÒ))
19,2%19,2%

ÄÊÑÄÊÑ
13,9%13,9%
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OBO BettermanOBO Betterman
3,9%3,9%
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Ðèñ. 23. Ñòðóêòóðà óêðàèíñêîãî ðûíêà ñïëîøíûõ 
è ïåðôîðèðîâàííûõ ìåòàëëè÷åñêèõ ëîòêîâ äëÿ ÑÊÑ 
2010 ãîäà
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В отличие от сплошных, сет-
чатые лотки не являются столь 
популярными у инсталляторов 
СКС. Анкетирование показыва-
ет, что по длине их проложено в 
2,5 раза меньше, чем сплошных. 
Более того, 40,4% компаний во-
обще не применяли в 2010 году 
эту продукцию в своих инстал-
ляциях. Тем не менее данный 
сегмент развивается и прогрес-
сирует. Стремительно меняются 
дистрибьюторы у ведущих игро-
ков. После того как компания 
«НетЛайн» прекратила сотрудни-
чество с брендом Cablofil, завоз-
ить эти лотки в Украину будет 
компания «Альянс Текнолоджиз», 
получившая на это эксклюзив-
ные права. При этом «НетЛайн» 
начал ввозить в Украину фран-
цузские сетчатые лотки Tolmega. 
Остается понаблюдать за развер-
нувшейся баталией между каче-
ством продукции и искусством 
дистрибуции.

В 2010 году 49,3% рынка сет-
чатых лотков занимала продук-
ция Cablofil (рис. 25). Этот пока-
затель превышает уровень 2009 
года на 4,1%. На втором месте 
лотки ДКС с долей 13,2%, что на 
17,8% ниже, чем за предыдущий 
отчетный период (в 2009 году 
доля производителя составляла 
31,0%). Третье место — сетчатые 
лотки Flexel (8,2%), показатели 
которых снизились на 9,3% по 
сравнению с 2009 годом. Суще-
ственно окрепла позиция OBO 
Bettermann, занявшего в этом го-
ду 6,8% украинского рынка сет-
чатых лотков. Годом ранее доля 
этого немецкого производителя 
составляла 2,1%. 

Хотелось бы отметить и испан-
ский Simon Connect, доля рынка 
которого составила 6,3%. 

Самый высокий рейтинг попу-
лярности (рис. 26) у продукции 
Cablofil — 75,0% компаний-ин-
сталляторов применяли ее в сво-
их проектах 2010 года. Ровно в 
два раза ниже рейтинг сетчатых 
лотков ДКС (37,5%). Отметим, 
что рейтинг у продукции Flexel 

 

(25,0%) существенно выше, чем 
у лотков торговой марки бли-
жайших конкурентов — Kopos, 
Vergocan, OBO Bettermann.

Шкафы и стойки
Украинский рынок коммута-

ционных (телекоммуникацион-
ных) шкафов всегда характери-
зовался высокой конкуренцией. 
До настоящего времени мы рас-

сматривали шкафы как целост-
ные объекты, не разделяя их на 
различные группы. На этот раз 
анкета была несколько видоиз-
менена, и вопросы касались двух 
различных типов конструктив-
ных изделий — напольных и 
навесных (они же настенные). 
В результате подобного анализа 
мы получили возможность уви-
деть, с одной стороны, картину 



56

КАБЕЛЬНЫЕ СИСТЕМЫ
Сетевой рынок

• «СЕТИ И БИЗНЕС» • №1 (56) 2011 •

ContegConteg
27,7%27,7%

APC by Schneider APC by Schneider 
ElectricElectric
11,2%11,2%

Exalan, ÖÌÎExalan, ÖÌÎ
10,0%10,0%

SchroffSchroff
9,9%9,9%

Master GroupMaster Group
9,7%9,7%

TritonTriton
7,1%7,1%

EstapEstap
6,8%6,8%

RittalRittal
6,0%6,0%

ÅâðîôîðìàòÅâðîôîðìàò
4,1%4,1%

ÒÅÊÎÒÅÊÎ
2,4%2,4%

Net-ConnectNet-Connect
1,5%1,5%

ÄðóãèåÄðóãèå
3,6%3,6%

0

10

20

30

40

50

%

Co
nt

eg

M
as

te
r G

ro
up

Sc
hr

of
f

Åâ
ðî

ô
îð

ì
àò

AP
C 

by
 S

ch
ne

id
er

 
El

ec
tr

ic

Es
ta

p

Ex
al

an
, Ö

Ì
Î

R
itt

al

Tr
ito

n

ÒÅ
ÊÎ

ZT
-N

et

N
et

-C
on

ne
ct

54,854,8

38,138,1

28,628,6 26,226,2 23,823,8 21,421,4 19,019,0 19,019,0
14,314,3 11,911,9

7,17,1 7,17,1
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äëÿ ÑÊÑ â 2010 ãîäó

Ðèñ. 28. Ñóììàðíûé ðåéòèíã ïîïóëÿðíîñòè øêàôîâ â ñåãìåíòå ÑÊÑ 
2010 ãîäà

по шкафам в целом, а с другой 
— отдельные «этюды» по на-
польным и настенным решениям.

Но вначале рассмотрим, как 
выглядит ситуация на рынке 
шкафов в целом. Это позволит 
выполнить привязку к резуль-
татам исследования предыду-
щего периода.

Несколько цифр по соотноше-
нию между шкафами и проектами 
СКС 2010 года: на один проект 
СКС приходится 0,83 напольных 
и 0,43 навесных шкафов (1,26 
шкафа на проект).

Общая структура распределения 
рынка коммутационных шкафов 
для СКС в 2010 году представлена 
на рис. 27. Нет ничего удивитель-
ного в том, что на первом месте 
по-прежнему чешская компания 
Conteg (27,7%). Ее доля на рынке 
по сравнению с 2009 годом оста-
лась практически без изменений. 
Шкафы APC by Schneider Electric 
(11,2%) переместились в третье-
го места в 2009 году на второе 
в 2010-м. Доля шкафов белорус-
ского производителя ЦМО воз-
росла с 5,5% до 10,0%, что и по-
зволило этой продукции занять 
третью позицию.

Увеличилась также и доля 
Schroff (с 6,2 до 9,9%). Уровень 
Master Group несколько снизился 
— с 15,3% в 2009 году до 9,7% 
в 2010-м. В результате компа-
ния переместилась со второго 
места на пятое. Укрепили свои 
позиции на рынке чешские шка-
фы Triton (7,1%). Неплохо себя 
чувствует турецкая продукция 
Estap (6,8%). Напомним, что за-
воды этого производителя при-
надлежит Legrand.

Украинский изготовитель шка-
фов — компания «Еврофомат» — 
занимает на текущий момент 4,1% 
рынка (в 2009-м его доля состав-
ляла 7,6%). На диаграмме пред-
ставлен еще один отечественный 
производитель шкафов — компа-
ния ТЕКО (2,4%). Участники анке-
тирования отметили также нали-
чие на рынке шкафов под торговой 
маркой NXT китайского произво-
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Ðèñ. 30. Ðåéòèíã ïîïóëÿðíîñòè íàñòåííûõ êîììóòàöèîííûõ øêàôîâ 
â ñåãìåíòå ÑÊÑ 2010 ãîäà
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дителя Net-Connect (не путать с 
AMP Netconnect).

Изменение долей рынка может 
оказаться сезонным явлением, 
связанным с множеством факто-
ров, учесть которые при исследо-
вании практически невозможно. 
А вот индекс популярности (рей-
тинг) — более инерционный. Он 
характеризует количество ком-
паний-инсталляторов (выражен-
ное в процентах), использовавших 
в своих проектах продукцию того 
или иного бренда (рис. 28). Из 
графика видно, что первые три 
места, как и в 2009 году, занима-
ют Conteg, Master Group и Schroff. 
Высокий рейтинг говорит, прежде 
всего, о надежности поставщика. 
Шкафы — это такой продукт, ко-
торый очень часто нужен «на вче-
ра». А заблаговременно что-либо 
заказывать у производителя у нас 
еще не стало правилом.

На четвертом месте в рейтин-
ге неожиданно оказались шкафы 
«Евроформата». Еще год назад по 
этому показателю они были на 
восьмом месте. Да и доля рынка 
у этих шкафов не настолько вы-
сока. Очевидно, что в 2010 году 
был достаточно высокий спрос 
на эту продукцию, как, впрочем, 
были и продажи. Но занять более 
весомую долю рынка (на сегод-
ня это девятое место в структуре 
распределения) производителю 
помешали какие-то обстоятель-
ства, возможно, связанные с про-
веденной реорганизацией про-
изводства.

На пятом месте по рейтингу (как 
и в 2009 году) — APC by Schneider 
Electric, на шестом — Estap. Cедьмое 
и восьмое места с одинаковыми 
показателями занимают компании 
ЦМО и Rittal. Хороший результат 
у «новичка» рейтинга — компа-
нии Triton (в 2009 году этот про-
изводитель участия в рейтинге 
не принимал). Еще одна «новая 
компания» — украинский произ-
водитель металлоконструктивов, 
ТЕКО — также впервые попал в 
рейтинг популярности шкафов. 
Замыкают список бренды ZT-Net 

и Next-Connect, из которых пер-
вый — достаточно здесь частый 
гость, а второй появился впервые. 
Другие производители шкафов, а 
их в целом немалое количество, 
имеют популярность ниже, чем у 

производителей, представленных 
на рис. 28.

Рассмотрим теперь более де-
тализированную картину шкаф-
ного пейзажа. Напольные шка-
фы, как показывают результаты 
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Íåñêîëüêî ñëîâ î ëèäåðàõ

2010 ãîä áûë äîñòàòî÷íî áîãàò íà 
ñîáûòèÿ â êàáåëüíîì ìèðå. Ïðîèçâî-
äèòåëè ÑÊÑ ïðåäëàãàëè ðûíêó ñâîè íî-
âûå ðàçðàáîòêè. Â ÷àñòíîñòè, îñíîâíîå 
âíèìàíèå áûëî óäåëåíî ðåøåíèÿì äëÿ 
öåíòðîâ îáðàáîòêè äàííûõ (ÖÎÄ) è èí-
òåëëåêòóàëüíûì ÑÊÑ. Ñóäÿ ïî âñåìó, 
ýòî è åñòü äâà îñíîâíûõ íàïðàâëåíèÿ, 
íà êîòîðûõ ôîêóñèðóåòñÿ îñíîâíîå âíè-
ìàíèå ïðîèçâîäèòåëåé.

Â òî æå âðåìÿ ñàìè ïðîèçâîäèòåëè 
òàêæå ÿâëÿþòñÿ òîâàðîì äëÿ ðàçëè÷íûõ 
èíâåñòèöèîííûõ ôîíäîâ. È â òîì, ÷òî 
îíè ìîãóò áûòü êóïëåíû èëè ïðîäàíû, 
òàêæå íåò íè÷åãî íåîáû÷íîãî.

Â íà÷àëå ÿíâàðÿ 2011 ãîäà êîìïàíèÿ 
CommScope, âëàäåþùàÿ òîðãîâîé ìàðêîé 
ÑÊÑ Systimax, îáúÿâèëà î çàêëþ÷åíèè 
äîãîâîðà íà ïðîäàæó êîìïàíèè èíâåñòè-
öèîííîìó ôîíäó Carlyle Group çà $3,9 
ìëðä. Àìåðèêàíñêèì êàáåëüíûì ñèñòå-
ìàì â ýòîì ñìûñëå âåçåò — îíè ëåãêî 
ïåðåõîäÿò èç ðóê â ðóêè. Âåäü äî òîãî 
êàê ïîáûâàòü âî âëàäåíèè CommScope, 
ýòîé ÑÊÑ âëàäåëà Avaya, êîòîðîé â ñâîþ 
î÷åðåäü Systimax äîñòàëñÿ îò Lucent 
ïðè åå ðàçäåëå.

Carlyle Group — îäèí èç êðóïíåéøèõ 
èíâåñòèöèîííûõ ôîíäîâ, óïðàâëÿþùèé 
àêòèâàìè íà ñóììó, ïðåâûøàþùóþ $90 
ìëðä. Îí îñíîâàí â 1987 ãîäó è ñïåöè-
àëèçèðóåòñÿ íà âåí÷óðíûõ èíâåñòèöèÿõ, 
âûêóïå âûñîêîäîõîäíûõ äîëãîâûõ îáÿ-
çàòåëüñòâ è íåäâèæèìîñòè. Â ôîêóñå 
èíâåñòèöèé êîìïàíèè — àýðîêîñìè-
÷åñêàÿ è îáîðîííàÿ ïðîìûøëåííîñòü, 
àâòîòðàíñïîðòíàÿ îòðàñëü, ðîçíè÷íûå 
ñåòè, ýíåðãåòèêà, ôèíàíñû, ìåäèöèíà, 
òåëåêîììóíèêàöèè è ÑÌÈ. Øòàá-êâàðòèðà 
êîìïàíèè íàõîäèòñÿ â Âàøèíãòîíå.

Ôàêò ïðîäàæè CommScope íå ïðèâåë 
ê èçìåíåíèÿì íè â êàäðîâîé, íè â òåõ-
íè÷åñêîé ïîëèòèêå. Çà ðàáîòó â Ðîññèè 
è ÑÍÃ ïî-ïðåæíåìó îòâå÷àåò ìîñêîâñêèé 
îôèñ. Äèñòðèáüþòîðîì ÑÊÑ Systimax â 
Óêðàèíå âûñòóïàåò êîìïàíèÿ «Ðîìñàò». 
Ïðè ýòîì Systimax â ñâîåé ðàáîòå ñ 
ïàðòíåðàìè ïðèäåðæèâàåòñÿ äîñòàòî÷-
íî æåñòêîé ïîëèòèêè. ×òîáû ñòàòü ïàð-
òíåðîì, íåîáõîäèìî íå òîëüêî æåëàíèå 
èíñòàëëÿòîðà è òðàäèöèîííîå îáó÷åíèå 
ñîòðóäíèêîâ, íî è ñîãëàñîâàíèå ñ ïðî-
èçâîäèòåëåì ïðåäâàðèòåëüíûõ ïëàíîâ 
ïî îáúåìàì çàêóïîê.

Àìåðèêàíñêèé ïðîèçâîäèòåëü ÑÊÑ 
êîìïàíèÿ Panduit â àâãóñòå 2010 ãîäà 
ïåðåíåñëà ñâîþ ìåæäóíàðîäíóþ øòàá-
êâàðòèðó â íîâîå çäàíèå â ïðèãîðî-
äå ×èêàãî. Â 5-ýòàæíîì çäàíèè îáùåé 

ïëîùàäüþ 26 òûñ. êâ. ì ðàñïîëîæåíû 
îôèñíûå ïîìåùåíèÿ, êîíôåðåíö-çàëû 
è ó÷åáíûå êëàññû. Íà ìîìåíò îòêðûòèÿ 
â çäàíèè ðàçìåñòèëèñü 550 ñîòðóäíèêîâ 
Panduit, îäíàêî ïðåäóñìîòðåíà âîçìîæ-
íîñòü óâåëè÷åíèÿ èõ êîëè÷åñòâà äî 800.

Óñèëèÿ ïî ïðîäâèæåíèþ ïðîäóêöèè 
Panduit íà òåððèòîðèè Óêðàèíû êîîðäè-
íèðóþòñÿ ðåãèîíàëüíûì ïðåäñòàâèòåëü-
ñòâîì, ðàñïîëîæåííûì â Êèåâå. Òðàäè-
öèîííûì ìíîãîëåòíèì äèñòðèáüþòîðîì 
Panduit ÿâëÿåòñÿ êîìïàíèÿ «Ìåãàòðåéä», 
îáåñïå÷èâàþùàÿ îñíîâíîé îáúåì ïîñòà-
âîê íà óêðàèíñêèé ðûíîê. Îïðåäåëåííûå 
îáúåìû ïðîäóêöèè Panduit çàâîçèò òàêæå 
«ÁÒÊ Óêðàèíà» — äî÷åðíÿÿ ñòðóêòóðà 
ìíîãîïðîôèëüíîãî ðîññèéñêîãî äèñòðè-
áüþòîðà — êîìïàíèè ÁÒÊ. Îáîðóäîâà-
íèå äëÿ ÑÊÑ êîìïàíèè Panduit ñîñòîèò 
èç äâóõ ïðîäóêòîâûõ ëèíååê — òðàäè-
öèîííîé ñèñòåìû Pan-Net, íà êîòîðóþ 
ïðåäîñòàâëÿåòñÿ ñèñòåìíàÿ ãàðàíòèÿ, è 
ñèñòåìû NetKey, èñïîëüçîâàíèå êîòîðîé 
îãðàíè÷èâàåòñÿ êîìïîíåíòíîé ãàðàíòèåé. 
Äèñòðèáóöèåé ëèíåéêè NetKey â Óêðàè-
íå, êðîìå óïîìÿíóòûõ âûøå ïàðòíåðîâ 
Panduit, çàíèìàåòñÿ òàêæå êîìïàíèÿ 
ÊÌÑ, ÿâëÿÿñü íèøåâûì äèñòðèáüþòî-
ðîì. Ýòî íå ìåøàåò åé ïàðàëëåëüíî 
çàíèìàòüñÿ ïðîäâèæåíèåì êàáåëüíîé 
ñèñòåìû Corning.

Â 2010 ãîäó ïðåäñòàâèòåëüñòâî Panduit 
ïîëó÷èëî âîçìîæíîñòü ïðîâîäèòü îáó-
÷åíèå ñïåöèàëèñòîâ ïî ÑÊÑ Panduit â 
êèåâñêîì îôèñå. Ïðè ýòîì äëÿ êîìïà-
íèé, êîòîðûå äî ýòîãî íå ðàáîòàëè ñ äàí-
íîé êàáåëüíîé ñèñòåìîé, ïðåäëàãàþòñÿ 
äâóõäíåâíûå êóðñû. Èíñòàëëÿòîðû, óæå 
èìåþùèå â øòàòå îáó÷åííûõ ñïåöèàëè-
ñòîâ èëè ó êîòîðûõ èñòåê ñðîê äåéñòâèÿ 
ñåðòèôèêàòà, ìîãóò ïðîéòè îäíîäíåâíûå 
êóðñû — ïî ñóòè ðåñåðòèôèêàöèîííûå.

Èíòåðåñû êîìïàíèè Molex PN ïðåä-
ñòàâëÿåò â Óêðàèíå åå íåòîðãîâîå ïðåä-
ñòàâèòåëüñòâî. Çà ðàáîòó â ñòðàíàõ ÑÍÃ 
è Óêðàèíå îòâå÷àåò ïðåäñòàâèòåëüñòâî 
Molex PN â Ìîñêâå. Êîìïàíèÿ èìååò â 
Óêðàèíå òðåõ äèñòðèáüþòîðîâ — «Áàí-
êîìñâñÿçü», MTI, ÌÓÊ.

Åùå îäèí àìåðèêàíñêèé ïðîèçâîäèòåëü 
ÑÊÑ — êîìïàíèÿ AMP Netconnect (ñòðóê-
òóðíîå ïîäðàçäåëåíèå Tyco Electronics) — 
òàêæå èìååò ïðåäñòàâèòåëüñòâî â Óêðàèíå. 
Ïðàâèëüíåå áûëî áû ãîâîðèòü, ÷òî ýòî 
ïðåäñòàâèòåëüñòâî íåìåöêîãî îòäåëåíèÿ 
êîìïàíèè — «Òàéêî Åëåêòðîíèêñ ÀÌÏ 
ÃìáÕ». Â ñâÿçè ñ ðåáðåíäèíãîì è âûòå-
êàþùåé îòñþäà ðåîðãàíèçàöèåé áèçíåñà 
íà ñàéòå óêðàèíñêîãî ïðåäñòàâèòåëüñòâà 

ìîæíî óâèäåòü íîâîå íàçâàíèå êîìïà-
íèè — TE connectivity.

Ðàáîòà òàêèõ êîìïàíèé, êàê Molex PN 
èëè AMP Netconnect, â øèðîêîì äèàïàçî-
íå ñòðàí, ðàçáðîñàííûõ ïî âñåìó ìèðó, 
ïðèâîäèò ê òîìó, ÷òî íåðåäêî íà ëîêàëü-
íûå ðûíêè ïîñòóïàåò ïðîäóêöèÿ, ïðîèç-
âåäåííàÿ â áëèæàéøèõ ñòðàíàõ ïî OEM-
ñîãëàøåíèþ. Íàïðèìåð, íåò ðåçîíà âåçòè 
ìåäíûé êàáåëü èç Åâðîïû â Ëàòèíñêóþ 
Àìåðèêó, êîãäà, ñîáñòâåííî ãîâîðÿ, ýòà 
ìåäü èìåííî òàì è äîáûâàåòñÿ. Îäíàêî 
â ëþáîì ñëó÷àå ïðîèçâîäèòåëè óòâåðæ-
äàþò, ÷òî îíè ïîëíîñòüþ êîíòðîëèðóþò 
ïðîèçâîäñòâåííóþ öåïî÷êó è ïðîäóêöèÿ 
ïîëíîñòüþ ñîîòâåòñòâóåò, êàê ñêàçàëè áû 
ó íàñ, òåõíè÷åñêèì óñëîâèÿì.

Óêðàèíñêèé ðûíîê ÑÊÑ î÷åíü ñèëüíî 
îòëè÷àåòñÿ êàê îò ìèðîâîãî ðûíêà, òàê è 
îò ðîññèéñêîãî. È íå â ïîñëåäíþþ î÷å-
ðåäü áëàãîäàðÿ ìíîãîëåòíåìó ïðèñóòñòâèþ 
çäåñü êîìïàíèè Reichle & De-Massari AG 
ñíà÷àëà â âèäå äî÷åðíåãî ïðåäïðèÿòèÿ 
«Ðàéõëå è Äå-Ìàññàðè Óêðàèíà», à ñ 2007 
ãîäà — ýêñêëþçèâíîãî äèñòðèáüþòîðà 
R&M â Óêðàèíå — êîìïàíèè Synergia SE.

Îäíàêî ñìåíà íàçâàíèÿ íå ïðèâåëà ê 
èçìåíåíèþ ñòðàòåãèè è òàêòèêè ðàáîòû 
R&M íà ðûíêå. Êàê è ïðåæäå, êîìïàíèÿ 
òðàäèöèîííî óäåëÿåò áîëüøîå âíèìàíèå 
ïðîäâèæåíèþ ïðîäóêöèè íà âûñòàâêàõ è 
ñåìèíàðàõ, îáó÷åíèþ ñïåöèàëèñòîâ, ðà-
áîòå ñ ïàðòíåðàìè è çàêàç÷èêàìè. Òàê, 
â ïåðâûõ ÷èñëàõ ñåíòÿáðÿ 2010 ãîäà ñî-
ñòîÿëàñü î÷åðåäíàÿ ïàðòíåðñêàÿ âñòðå÷à, 
ãäå áûëè ïîäâåäåíû èòîãè äâóõ ëåò ðà-
áîòû íà ðûíêå — ñ 2009 ïî 2010 ãîä. 
Ïî èòîãàì ðàáîòû íàãðàäû ïîëó÷èëè 
êîìïàíèÿ «ÄÈÑÑ», ñòàâøàÿ Çîëîòûì 
ïàðòíåðîì R&M, BIT — Ñåðåáðÿíûé 
ïàðòíåð è «Ñèòðîíèêñ Èíôîðìàöèîí-
íûå Òåõíîëîãèè Óêðàèíà» — Áðîíçî-
âûé ïàðòíåð R&M 2010 ãîäà.

Åñëè óæ ñðàâíèâàòü ìåæäó ñîáîé øàãè 
ðàçëè÷íûõ ïðîèçâîäèòåëåé, òî ìîæíî îò-
ìåòèòü íåêîòîðûå, âîçìîæíî ñëó÷àéíûå, 
ñîâïàäåíèÿ. Òàê, ïðàêòè÷åñêè îäíîâðå-
ìåííî ñ Panduit êîìïàíèÿ R&M îòêðû-
ëà íîâûé îôèñíûé öåíòð (R&M Cube) â 
Âåòçèêîíå. Ñòðîèòåëüñòâî îáúåêòà íà÷à-
ëîñü â èþëå 2008 ãîäà è 18 èþíÿ 2010-
ãî áûëî îôèöèàëüíî çàâåðøåíî. Óæå â 
ñåíòÿáðå, òî åñòü ïðèìåðíî ÷åðåç ìåñÿö 
ïîñëå íîâîñåëüÿ â ×èêàãî, ñîòðóäíèêè 
öåíòðà â Âåòçèêîíå çàíÿëè ñâîè ðàáî-
÷èå ìåñòà â íîâîì çäàíèè, êîòîðîå, êàê 
è àìåðèêàíñêàÿ øòàá-êâàðòèðà Panduit, 
ïîñòðîåíî ñ èñïîëüçîâàíèåì ýíåðãîñ-
áåðåãàþùèõ òåõíîëîãèé.
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опроса 2010 года, занимают в количественном вы-
ражении 65,6% рынка. Настенные шкафы — 34,4%. 
Если рассматривать соотношение между этими 
двумя группами конструктивов в денежном исчис-
лении, то разница оказывается еще большей. Так, 
напольные шкафы занимают 94,5% рынка, настен-
ные — 5,5%. Исходя из этого структура рынка на-
польных шкафов мало чем отличается от общего 
распределения. То есть доли рынка, занимаемые 
производителями шкафов в целом и напольных 
шкафов в частности, практически тождественны 
(погрешность будет только за счет доли навесных 
конструктивов).

А вот рынок навесных шкафов живет своей 
жизнью. Это и немудрено. Прежде всего, настен-
ные решения достаточно популярны в малых СКС. 
Это значит, что могут быть отличия и в потреби-
тельских сегментах. На рис. 29 приведена струк-
тура рынка навесных коммутационных шкафов 
2010 года. Первое место уверенно занимает Conteg 
(26,0%). На второе вышла компания TECO (13,3%). 
Это довольно неожиданный и в то же время при-
ятный результат признания отечественного бренда 
на рынке СКС. Третье место у настенной продук-
ции ЦМО (10,1%). Master Group занимает четвер-
тую позицию с долей 8,9%. На пятой — чешские 
шкафы Triton (8,0%). За ними следует Estap (6,7%). 
Два отечественных производителя («УХЛ-Маш» 
и «Евроформат») занимают соответственно доли 
6,2 и 5,0%.

Приведенная картина рынка может показать-
ся не соответствующей реалиям нынешнего дня. 
Ведь по общему убеждению настенные шкафы до-
статочно популярны на рынке, их можно свободно 
купить даже в интернет-магазинах (впрочем, как 
и напольные). Но хочется еще раз напомнить, что 
мы проводим исследование сегмента СКС и учи-
тываем только те шкафы, которые инсталляторы 
применяли в своих кабельных проектах.

Рейтинг популярности навесных шкафов (рис. 
30) возглавляет Conteg — больше половины ком-
паний-инсталляторов использовали оборудова-
ние этого производителя в своих проектах 2010 
года. Далее идут Master Group, ЦМО, Estap, «Евро-
формат», Triton. Навесные шкафы ТЕКО, занявшие 
второе место на рынке по объему поставок, имеют 
невысокий рейтинг, оказавшись по популярности 
лишь на восьмом месте.

Что касается открытых стоек (рис. 31), то 
для данного сегмента характерно эмпирическое 
отношение — 0,24 стойки на один проект СКС 
(или 24 стойки на 100 проектов). Лидер этого сег-
мента — компания Conteg (30,3%). На втором ме-
сте — стойки ЦМО (22,4%). Третье место занимает 
оборудование Master Group (11,0%). Стойки Sensor 
отечественного производителя «Сенсор Технолод-

жи» заняли четвертое место с долей 10,5%. Далее 
последовательные позиции занимают «Еврофор-
мат», Pandut, ZN-Net, Karbon, Schroff.

Первая тройка бредов в рейтинге популярно-
сти открытых стоек (рис. 32) повторяет структуру 
рынка — Conteg, ЦМО, Master Group. Далее следует 
оборудование «Евроформата», ZN-Net, Estap, Triton, 
Net-Connect. В рейтинге популярности отсутству-
ют Sensor и Panduit — вероятно, они занимают 
определенные доли рынка благодаря отдельным 
успешным проектам его участников.

В борьбе за голоса
Точка зрения участника рынка определяется 

наибольшим приближением к «местам боевых дей-
ствий». Кто-то попал на грибное место, кто-то — 
на одни листья и сучки. Точка зрения определя-
ется местом сидения, говорил юморист.

Никто не знает рынок лучше, чем его участни-
ки. Чтобы прояснить ситуацию с лидерами, мы за-
дали респондентам два вопроса:

1. Какие украинские компании-инсталляторы 
входят, по вашему мнению, сегодня в первую пя-
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Ðèñ. 31. Ñòðóêòóðà ðûíêà îòêðûòûõ ñòîåê äëÿ ÑÊÑ 
2010 ãîäà

Ðèñ. 32. Ðåéòèíã ïîïóëÿðíîñòè îòêðûòûõ ñòîåê 
â ñåãìåíòå ÑÊÑ 2010 ãîäà

В 2010 году на один проект СКС 
приходилось 0,83 напольных 

и 0,43 навесных шкафов; в целом же — 
1,26 шкафа на проект
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терку лидеров на украинском 
рынке СКС?

2. С какими компаниями-ин-
сталляторами СКС вы наиболее 
часто сталкивались в борьбе за 
заказчика в 2010 году?

Все 100% инсталляторов, отве-
тивших на первый вопрос, вклю-
чили компанию «Инком» в число 
лидеров (рис. 33) отечественного 
рынка СКС. Компания S&T Ukraine 
заняла второе место — за нее 
«проголосовали» 40,7% ответив-
ших. За «Свiт Кабельних Систем» 
отдали свои голоса 37%. «Интел-
лектуальные системы» получили 
25,9% голосов, «Ситроникс ИТ 
Украина» — 22,2%.

По 14,8% голосов получили 

«БМС Сервис» и «Пронет». По 
11,1% — «Банкомсвязь», «ЛА-
НИТ Iv Com», «Сетевой стандарт» 
и «Верна».

Компании «АМИ», ДИСС, «АПТ 
Днепр» набрали по 7,4% голосов, а 
«РИМ 2000», «Рома», «Смит», «Ром-
сат», BIT, «Сити-нет» — по 3,7%.

Лучшим борцом за сердца за-
казчика (рис. 34) признана компа-
ния «Инком», с которой в борьбе 
за проекты пересекались 72,7% 
компаний-инсталляторов. С «БМС 
Сервис» встречались 21,2% участ-
ников опроса. Компания «Свiт Ка-
бельных Систем» набрала 18,2% 
голосов.

Несколько реже (21,1%) в борь-
бе замечены компании «Ситроникс 

ИТ Украина», «Пронет», «Верна», 
«Интеллектуальные системы», 
ДИСС, «Сетевой стандарт». Только 
9,1% участников опроса называ-
ют «ЛАНИТ Iv Com», S&T Ukraine 
и «РИМ 2000». 

Мы назовем и остальных участ-
ников, которые были упомянуты, 
как борцы за души заказчиков, но 
встречались на пути не столь ча-
сто, как упомянутые выше: «Транс-
экспо», «АМИ», «Банкомсвязь», 
«ИНВЭКС Телеком», «Смит», BIT, 
«Ромсат», «АПТ Днепр», «Матри-
ком», «Рома», IT Solutions, «ЛВС 
Сервис», «Телеком-сервис».

Ну и когда же он, этот кризис, 
наконец-то закончится, реши-
лись мы на каверзный вопрос. 
Докризисный уровень рынка 
СКС будет достигнут «в 2011 
году», уверенно заявляют 11,9% 
участников опроса. Да нет, поз-
же, примерно «в  2012 году», 
утверждают 23,8% экспертов 
рынка. «Мы завидуем вашему 
оптимизму», — говорят 42,9%. 
Уверяем вас, это случится «не-
сколько позже». Да, «гораздо 
позже» — завершают опрос 
11,9% закаленных жизнью пес-
симистов. В анкетах был обнару-
жен один нестандартный ответ 
— «скорее позже, чем никог-
да» и один совсем уж беспрос-
ветный — «никогда». 

И вдруг луч светлого оптимиз-
ма. О чем дискуссия? «Рынок СКС 
в 2010 году достиг докризисно-
го уровня», уверены 4,8% запол-
нивших нашу анкету.

Именно на этой оптимистиче-
ской ноте и хотелось бы завер-
шить данное исследование. 

Редакция благодарит компании, 
принявшие участие в нашем еже-
годном опросе. Отдельная при-
знательность Ольге Шелаповой, 
менеджеру аналитического отде-
ла «СиБ», на плечи которой легла 
большая часть работы по рас-
сылке и обработке анкет.

Владимир СКЛЯР, 
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Ðèñ. 33. Ëèäåðû óêðàèíñêîãî ðûíêà ñðåäè êîìïàíèé èíñòàëëÿòîðîâ (ìíåíèå 
ó÷àñòíèêîâ îïðîñà)

Ðèñ. 34. Ëèäåðû óêðàèíñêîãî ðûíêà ñðåäè áîðöîâ «çà ñåðäöà çàêàç÷èêîâ» 
(ìíåíèå ó÷àñòíèêîâ îïðîñà)
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