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MITSUBISHI ELECTRIC: 
ИЗ ЕВРОПЫ — В МОСКВУ

О недавних изменениях, произошедших в работе московского фи-
лиала Mitsubishi Electric Europe B.V., о планах и дальнейших пер-
спективах журнал «Мир климата» попросил рассказать управляю-
щего по России и странам СНГ Николая Вадимовича Милючихина.

— Николай Вадимович, ка-
кие пе реме ны прои зош ли 
за последнее время в москов-
ском офисе Mitsubishi Electric?

— После 15 лет работы в каче-
стве российского представитель-
ства Mitsubishi Electric было при-
нято решение перейти на следую-
щий уровень — передать прода-
жи из европейского в московский 
филиал компании. Прежде наш 
офис занимался исключитель-
но поддержкой продаж, но вес-
ной 2012 года начались измене-
ния, и в Москве был создан склад 
запасных частей, а филиал начал 
продажи дистрибьюторам.

На сегодняшний день на скла-
де находится около 3000  запча-
стей и  более 1600  единиц гото-
вой продукции. Благодаря этому 
за последние полгода доля заказов, 
немедленно выполняемых со скла-
да, составила более 80 %. Скорость 
обслуживания и забота о потре-
бителе являются одними из  ос-
новных приоритетов компании, 
именно поэтому мы ставим для 
себя цель — не менее 90 %. А уже 
с октября этого года мы начнем 
продажи мультизональных си-
стем City Multi, что позволит по-
высить уровень обслуживания на-
ших клиентов.

— Чем было вызвано такое 
решение?

— Прежде в компании была бо-
лее централизованная система — 
основной склад находился в на-

шем европейском подразделении, 
оттуда шла продукция на россий-
ский рынок, и туда же приходи-
ла вся прибыль. А далее ее часть 
возвращалась обратно в москов-
ский офис. Такая схема, к сожа-
лению, не позволяет адекватно 
соотнести возможности рынка 
и объем необходимых инвести-
ций. Теперь именно московский 
филиал Mitsubishi Electric будет 
определять стратегию и  такти-
ку ведения бизнеса на террито-
рии РФ.

Немаловажным и  приятным 
фактом станет сокращение сро-
ков поставок оборудования, 
в частности City Multi, клиентам 
в России и странах Таможенного 
союза, а также снижение транс-
портных расходов наших клиен-
тов.

— Как будет строиться 
бизнес-модель? Какие каналы 
продаж предполагается ис-
пользовать?

— Мы планируем продавать 
City Multi через имеющихся дис-
трибьюторов в России, Белорус-
сии и Казахстане, а также через 

уполномоченные дилерские ком-
пании.

— Не приведет ли это к кон-
фликту с дистрибьюторами?

— На протяжении многих лет 
работы у наших дистрибьюторов 
сформировался круг лояльных 
дилеров, и мы ни в коем случае 
не намерены разрушать эти свя-
зи. Российский филиал Mitsubishi 
Electric будет генерировать новые 
проекты, привлекать новых ди-
леров и клиентов к работе с City 
Multi. Таким образом, наша цель — 
создавать новые возможности.

— Как вы намерены поддер-
живать такую модель? Есть ли 
уже понимание по ценам?

— Мы прекрасно понимаем, что 
априори находимся в более вы-
годном положении по  отноше-
нию к дистрибьюторам, так как 
Mitsubishi Electric является произ-
водителем. Но мы очень уважаем 
и ценим наших партнеров, имен-
но поэтому было бы непозволи-
тельно конкурировать с ними. На-
ша стратегия заключается преж-
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де всего во взаимной поддержке. 
Ценовая политика в отношении 
дилеров будет строиться, учиты-
вая интересы всех сторон, — цены 
от нас будут не ниже существую-
щих у дистрибьюторов. Следует 
заметить, что компания Mitsubishi 
Electric имеет ряд ограничений, 
например, 100 %-ная предоплата, 
ограниченный ассортимент (толь-
ко City Multi), меньшая степень 
гибкости в ряде ситуаций и т.  п. 
То есть, для существующего биз-
неса наши условия могут быть ме-
нее привлекательными, чем у на-
ших дистрибьюторов. Основным 
аргументом для дилера в пользу 
того, чтобы купить оборудование 
напрямую у Mitsubishi Electric, бу-
дет имидж прямого партнера про-
изводителя.

С другой стороны, мы не наме-
рены ограничивать себя прода-
жами дистрибьюторам. Те  объ-
екты, где мы самостоятельно за-
ложили City Multi, мы будем пе-
редавать дилерам и поставлять им 
оборудование. В таких случаях це-
на продажи особой роли не играет.

— А кому вы будете переда-
вать объекты? Как попасть 
в число таких выделенных ди-
леров?

— Мы считаем справедливой 
ситуацию, в которой дилеры, ло-
яльные к Mitsubishi Electric, то есть 
те, кто закладывает наше оборудо-

вание в свои проекты, будут полу-
чать от нас дополнительную под-
держку в виде объектов.

— Конкуренция на рынке по-
стоянно растет, заработок 
падает. Многие крупные диле-
ры жалуются на демпинг. Что 
вы думаете по этому поводу?

— С одной стороны, конкуренция 
является двигателем рынка, она под-
держивает тех, у кого лучше соот-
ношение «качество — цена». С дру-
гой — в стремлении захватить ры-
нок многие производители ставят 
своей задачей снижение цены, что 
неизбежно ведет к  снижению ка-
чества. К  сожалению, потребите-
ли не всегда могут учесть все тех-
нические аспекты на этапе выбора 
и совершают ошибки, теряя деньги. 
Данная стратегия неприемлема для 
компании Mitsubishi Electric, потому 
что качество всегда было и остает-
ся основным приоритетом при раз-
работке любой линейки оборудова-
ния. Мы — профессионалы, делаем 
оборудование для профессионалов 
и остаемся преданными этой идее. 
Нашими партнерами будут только 
выделенные дилерские компании, 
которых мы называем City Multi 
Club. Те дилеры, которые разраба-
тывают объект с City Multi, имеют 
право зарабатывать на своем про-
екте, чтобы окупить проектный от-
дел, инженеров и сервис. Это еще од-
но преимущество прямого бизнеса 

Mitsubishi Electric в России — плот-
ный контакт с дилерами и монито-
ринг всех объектов.

— Вопрос, который всегда 
волнует дилеров: будете ли вы 
поставлять оборудование на-
прямую заказчикам?

— Существует оптовый и роз-
ничный бизнес. Опыт многих ком-
паний показывает, что в нашей ин-
дустрии попытки заработать и там 
и там приводят к неудаче. Мы ви-
дим для себя перспективы в про-
даже City Multi через дилеров. При 
этом мы намерены вести работу 
с инвесторами и крупными кор-
поративными клиентами, генери-
руя заказы и передавая их дилерам.

— Как будет строиться ра-
бота по послепродажному сер-
вису? Кто будет нести гаран-
тийные обязательства?

— На оборудование Mitsubishi 
Electric предоставляется гарантия 
3 года при условии, что оно смон-
тировано авторизованной компа-
нией. Поскольку в случае с City 
Multi неавторизованные компа-
нии просто не получат доступа 
к оборудованию, заказчик всегда 
будет иметь гарантию 3 года. При 
этом отношения между компани-
ей и дилерами будут определять-
ся договором. По желанию дилера 
мы можем предоставить гарантию 
36 месяцев на оборудование или 
дополнительную скидку в обмен 
на отказ от гарантии.

— К а к ов ы в а ш и п л а н ы 
на будущее? Планируете ли 
вы продавать бытовые кон-
диционеры напрямую?

— Рано или поздно мы обя-
зательно переведем весь бизнес 
из европейского офиса в Москву, 
но говорить о конкретных сроках 
пока рано. Бизнес бытовых конди-
ционеров требует отлаженной ло-
гистики и наличия хорошей сбы-
товой сети по всей России. Мы 
считаем, что наши дистрибьюто-
ры успешно справляются с этой 
задачей, поэтому кардинально-
го изменения схемы продаж бы-
товых кондиционеров в ближай-
шее время мы не планируем.

Николай Вадимович Милючихин, управляющий компании по России и странам СНГ


