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больший, чем в России и СНГ, пла-
тежеспособный спрос.

Вот несколько цифр: объём ми-
рового рынка светотехнических из-
делий в 2013 г. составил $ 80,2 млрд, 
в 2014 г. – $ 83,9 млрд. По прогнозам 
CSIL (CENTRO STUDI INDUSTRIA 
LEGGERA, Milano) к 2018 г. рынок 
вырастет на 31,1 % по сравнению 
с 2013 г. и составит $ 105,1 млрд. Гео-
графическое распределение рынка 
показано на рис. 1, и это распределе-
ние однозначно указывает, в каком 
направлении с точки зрения при-
сутствия и продаж нужно было дви-
гаться.

Скорректировав свою первона-
чальную стратегию на приобрете-
ние в Европе известного светотехни-
ческого бренда, холдинг БЛ ГРУПП 
пошёл другим, более рачительным 
путем. Опыт участия в двух конкурс-
ных процедурах по покупке активов 
компаний HESS AG и Franz Sill GmbH 
дал хорошую пищу для размышле-
ний. Зачем покупать за ощутимые 
деньги попавшую в банкротство 
фирму, плюс еще решать социальные 
проблемы лежащего «на боку» пред-
приятия и инвестировать в разработ-
ку и продвижение новых продуктов 
под дискредитировавшим себя на 
рынке брендом?

В итоге решение о выходе на ме-
ждународный рынок было принято 
в пользу создания в Испании опыт-
но-конструкторского подразделе-
ния для разработки новой линейки 
продуктов в уличном и садово-пар-
ковом сегментах, исходно адапти-
рованной под требования европей-
ского рынка, а также приобретения 
в Германии производственной пло-
щадки на базе завода WunschLeuchten 
GmbH, которая с учетом своей ло-
кации и имеющихся компетенций 
в сборке должна была стать базой 
для внедрения нового оборудования 
и омологации традиционных про-
дуктов БЛ ГРУПП под европейские 
требования. В дальнейшем сборка 
была организована и на площадке 
в Испании, что позволило географи-
чески разделить рынок Европы и Се-
верной Африки с точки зрения ско-
рости и комфорта обработки заказов 
клиентов. Немаловажным фактором 
здесь явился и менталитет европей-
цев, когда потребитель в Централь-
ной и Северной Европе предпочитает 
продукцию из Германии, а заказчик 
во Франции, Южной Европе и Се-

по международной экспансии была 
поставлена президентом холдинга 
Г. В. Боосом ещё в 2012 году, и шаг 
этот напрашивался. Крупнейший 
на просторах СНГ светотехнический 
холдинг давно перерос границы сво-
ей операционной деятельности, тем 
более что рынок СНГ в общем объёме 
мирового светотехнического рынка 
занимает всего 3 % (рис. 1). Да, были 
отдельные контракты на поставку 
осветительного оборудования в При-
балтику, Чехию и Португалию. Но 
надо было смело делать следующий 
шаг и закреплять свое присутствие 
на тех рынках, где есть многократно 

Аннотация

В статье на примере деятельности 
крупного светотехнического холдин-
га анализируется возможная страте-
гия выхода на международный ры-
нок.

Ключевые слова: международный 
рынок, сбытовая инфраструктура, 
светотехническое изделие, архитек-
турное освещение, внутреннее осве-
щение.

Два года назад, в 2014 году, хол-
динг БЛ ГРУПП стал по-настоя-
щему интернациональным. Задача 
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Рис. 1. Географическое 
распределение 

мирового рынка 
светотехнических 

изделий,% (источник: 
«Лайтинг Бизнес 

Консалтинг», 2015)

Рис. 2. Объём рынка 
светотехнических 

изделий для топ-10 
целевых рынков 

в 2013–2018 гг., $ млн. 
(источник: «Лайтинг 
Бизнес Консалтинг», 

2015)



«СВЕТОТЕХНИКА», 2016, № 5 53

гих странах. В тех, где после деталь-
ного изучения будут понятны и га-
рантированы объём рынка, а также 
административная поддержка мест-
ных властей.

Прошедшие два года –  срок не-
большой, и, с одной стороны, судить 
о правильности выбора стратегии 
выхода БЛ ГРУПП на междуна-
родный рынок ещё рано. Но с дру-
гой… В марте этого года холдинг 
БЛ ГРУПП уже под торговой мар-
кой «boos» принял участие в круп-
нейшей светотехнической выставке 
«Light + Building 2016» во Франкфур-
те-на-Майне (рис. 3). Это было очень 
волнительно, ведь наша интернацио-
нальная команда впервые презенто-
вала на профессиональной биеннале 
как уже запущенные в производство, 
так и перспективные продукты, по-
жалуй, самой требовательной пуб-
лике в мире.

Результат превзошёл все ожида-
ния: помимо деловых встреч и про-
фессиональных дискуссий, слов 
поддержки и восхищения от посе-
тителей стенда, в финале мы полу-
чили более 400 «горячих» контактов. 
Сейчас работа с большинством этих 
контактов уже переведена в прак-
тическую плоскость, а ведь их гео-
графия –  весь мир. Если говорить 
о странах СНГ, то проекты и кон-
тракты обсуждаются в Армении, Ка-
захстане, Киргизии и Таджикиста-
не. В Европе БЛ ГРУПП готовится 
реализовать проекты в Германии, 

секрет, что европейцы, и не только, –  
люди очень консервативные, предпо-
читающие низкой цене прежде всего 
качество и традиции. Вот это и есть 
наша целевая аудитория и тот сег-
мент рынка, под который за послед-
ние два года создана вся необходи-
мая инфраструктура. И мы готовы 
занять эту нишу, воспользовавшись, 
в том числе, экономической ситуаци-
ей в России и текущим курсом рубля 
по отношению к западным валютам. 
Ведь основа готового европейско-
го продукта под маркой «boos» –  это 
комплектующие, в том числе высо-
котехнологичные (литьё, металло-
конструкции, светодиодные платы, 
вторичная оптика и др.), производи-
мые руками российских специали-
стов на российских заводах в Лихо-
славле (ООО «ЛЗСИ «Светотехника») 
и Кадошкино (ОАО «КЭТЗ»)!

Отмечу, что БЛ ГРУПП не огра-
ничивается только производствен-
но-сбытовым форматом присут-
ствия (как в Германии и Испании). 
В других регионах открывают-
ся проектные офисы, как, напри-
мер, в 2015 году в Индии и Арме-
нии. А в ближайших планах открыть 
представительства в ОАЭ и Иране. 
В дальнейшем мы также рассчиты-
ваем, с учётом приобретенного опы-
та, активно масштабировать и про-
изводственно-сбытовой формат 
присутствия, создавая низкозатрат-
ные с точки зрения операционных 
расходов сборочные площадки в дру-

верной Африке –  из Испании. Не хо-
тят переплачивать за «немецкое ка-
чество»…

Наконец, для завершения про-
цесса создания производственно-
сбытовой инфраструктуры в ноябре 
2015 г. в подразделении Еврокомис-
сии «OHIM» (Office for harmonization in 
the internal market) была зарегистриро-
вана новая торговая марка «boos», аб-
солютно аутентичная для западного 
потребителя с точки зрения проис-
хождения и миссии (акцент на про-
фессионализм, семейные традиции 
и качество).

Остался вопрос: а есть ли, в прин-
ципе, в Европе или других уголках 
мира место для нового производи-
теля светотехнических изделий, 
и стоило ли всё это потраченных сил, 
времени и денег? Бытует устойчивое 
убеждение, что мировой рынок све-
тотехнических изделий крайне кон-
курентный, давно поделенный тра-
диционными игроками, а бал на нём 
правят крупные корпорации, вытес-
няя, порой в нечестной борьбе (исто-
рия выкупа из банкротства компа-
нии HESS AG как раз про это), более 
слабых производителей. И поэтому 
и двигаться в этом направлении не 
стоит, а надо всеми силами сохра-
нять свою, уже «окученную поля-
ну» …

Во многом это так, но в качестве 
опровержения расхожего тезиса при-
веду диаграмму (рис. 2), где за период 
2013–2018 гг. отражены объёмы по-
требления (факт/прогноз) различно-
го светотехнического оборудования 
по ассоциациям и отдельным стра-
нам мира. Посмотрим на Европу –  
при прогнозируемом объёме в $ 24,3 
млрд к 2018 году, только 27 % про-
дукции будет местного, чисто евро-
пейского производства. Остальные 
73 % –  это доля импорта!

Часть этого импорта –  продукция 
крупных корпораций, производимая 
по OEM (когда известная компания 
размещает у партнёров заказ толь-
ко на изготовление оборудования, 
а разработкой и дизайном занима-
ется сама) или ODM (когда извест-
ная компания размещает у партнёров 
заказ не только на изготовление, но 
и на разработку оборудования) и тех-
нологиям в Юго-Восточной Азии. 
Это качественный, брендированный 
продукт. Но есть и чисто китайское 
оборудование, с соответствующими 
дизайном, качеством и сервисом. Не 

Рис. 3. Интернациональная команда boos и делегация ВНИСИ на выставке «Light + Building 
2016» во Франкфурте-на-Майне
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Австрии, Швейцарии, Голландии, 
Испании, Португалии, Франции, 
Великобритании, Чехии и Латвии. 
В Африке мы обсуждаем контрак-
ты с клиентами из Марокко, Алжи-
ра, Ганы, Камеруна, на Ближнем 
Востоке в наших партнёрах чис-
лятся заказчики из Объединённых 
Арабских Эмиратов, Египта и Ката-
ра, а в Азии –  клиенты в из Индии, 
Вьетнама и Ирана.

Вот лишь несколько проектов, 
о которых можно с уверенностью 
сказать, что в ближайшем будущем 
они станут визитной карточкой хол-
динга БЛ ГРУПП во всём мире: ар-
хитектурное освещение стадиона 
Euroborg в Гронингене (Голландия) 

Крыжов Михаил 
Викторович, 
к.т.н. Окончил МГУ 
им. М. В. Ломоносова 
по специальности 
«прикладная мате-
матика» (1996 г.). 
В настоящее вре-
мя –  заместитель 
генерального дирек-

тора по развитию стратегических и между-
народных проектов –  руководитель депар-
тамента развития стратегических 
и международных проектов ООО Управляю-
щая компания «БЛ ГРУПП», по совместитель-
ству –  директор по стратегическому и ме-
ждународному развитию ООО «БЛ ТРЕЙД»

Дорогой Георгий,

мы познакомились осенью 2005 года. Вскоре по-
сле того, как Ты стал губернатором Калининград-
ской области, меня направили в Калининград Гене-
ральным Консулом ФРГ. Генеральное Консульство 
Германии переживало тогда этап формирования. 
Самой важной задачей было в максимально ско-
рые сроки обеспечить выдачу Шенгенских виз ка-
лининградцам.

Калининград той поры был пробуждающим-
ся регионом. Незадолго до нашего приезда в Ка-
лининград там состоялась встреча Федерального 
Канцлера Шрёдера, Президента Франции Ширака 
и Президента Путина. Это было символическое со-
бытие для Калининграда, регион должен был стать 
мостом между Западной Европой и Россией.

В то время полное оптимизма, ты был подходя-
щим Губернатором, способным принести свежий 
ветер в область. За те три года, что я провел в Ка-
лининграде, город и регион переживали бум.

Каждые три месяца за счет строительства но-
вых зданий менялись городские пейзажи, в твое 
время Площадь Победы приобрела свой сегодня-
шний вид. Улучшилась транспортная инфраструк-
тура; был построен новый пограничный переход 
Мамоново-

Гжехотки; появилась автомагистраль по полу-
острову Замланд, был открыт новый аэропорт. 
Каждый день ходили поезда в Берлин, три авиали-
нии соединяли напрямую Калининград с городами 
Западной Европы. Новая ГЭЦ обеспечила энерго-
снабжение области; были сделаны первые шаги на 
пути строительства новой АЭС.

То, что ситуация в Калининграде сегодня будет 
выглядеть иначе, тогда никто не мог себе даже 
представить.

Благодаря твоей деятельной и не усложнен-
ной бюрократией помощи, мне удалось открыть 
визовый отдел за рекордное для немцев время –  
полтора года. Сегодня это –  больше, чем когда- 
либо –  самая важная связьКалининграда с Запад-
нойЕвропой.

Эти три года, с 2005 по 2008, ты был для меня 
ярким примером успешного предпринимателя 
новой России, который ставил возможности, от-
крытые ему за счет успехов в бизнесе, на службу 
государству и его развитию. Особенно меня впе-
чатлило то, что ты ни разу не получил свою гу-
бернаторскую зарплату, а всегда жертвовал ее на 
благотворительные цели. Эта щедрость была воз-
можна благодаря серьезному предприниматель-
скому успеху, достигнутому тобой в твоей компа-
нии производства осветительной техники. И эта 
компания в эти дни отмечает свой 25-летний юби-
лей!

Я благодарен Тебе за доброе и эффективное со-
трудничество между Генеральным Консульством 
ФРГ в Калининграде и Правительством Калинин-
градской области. А также за дружбу, которая нас 
связала тогда и продолжается сейчас, когда мы оба 
уехали из области. Желаю Тебе, Твоей семье и Тво-
ей компании всего самого доброго и успехов на 
долгие годы!

Гидо Херц

и Площади Борцов революции 
в Бишкеке (Киргизия), утилитар-
ное освещение на улице Джаббора 
Расулова в Душанбе (Таджикистан), 
парковое освещение термального ку-
рорта Bad Schönborn в Баден-Вюр-
темберге (Германия), архитектурное 
и внутреннее освещение гостинич-
ного комплекса Al Bateen Wharf в Абу 
Даби (ОАЭ), архитектурное и парко-
вое освещение гольф-клуба Gatsby 
Club и киностудии Ramoji Film Sity 
в Нью Дели (Индия).

Так можно ли покорить между-
народный светотехнический рынок 
под лозунгом «Качество европейское, 
цены ниже китайских»? Первые вы-
воды можно сделать уже сейчас…


