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Никто из покупателей не хочет переплачивать, в особенности при приобретении оборудования для своего производства. Желание заплатить меньше присуще владельцам и  мелких мастерских, и средних предприятий. Причем не только в России, но и в Европе.

КАК НЕ ПЕРЕПЛАТИТЬ ЗА ОБОРУДЛОВАНИЕ?
Сегодня на мировом рынке почти нет производителей, выпускающих какое-то уникальное оборудование, аналогов которому просто нет. Конкуренция присутствует обязательно. Производителей, на первый взгляд, одинаковых станков некоторых типов во всем мире может оказаться и несколько десятков. Поэтому выбор для покупателя всегда очень велик. В том числе и по ценам.

За что мы переплачиваем

Конечно, на российском рынке почти нет производителей оборудования, представленных напрямую. Практически все они уже давно работают через дилеров. Соответственно повышается стоимость станков – у всех торговцев есть свои дополнительные расходы, и, конечно же, им нужна достаточно высокая прибыль. Поэтому окончательная цена на оборудование формируется не в Европе, Китае или Тайване, а здесь, в России, и зависит от величины расходов и запросов станкоторговых предприятий. Если необходимого клиенту станка нет на складе, продавец вполне может приобрести его у конкурента и тихо набросить еще кое-что на цену.

Лишь немногие покупатели знают, что цена, по которой станок реализуется здесь, может быть больше цены того же станка у производителя в два раза и более.

Конечно, на увеличение цены оказывают влияние и таможенные сборы, и высокий НДС, и стоимость аренды складов, выплачиваемая местными продавцами. Но никто из них не согласен сегодня работать с рентабельностью менее 30%. И это притом, что в исходной цене производителя уже есть скидка продавцу, называемая в Германии Wiederverkaufsrabatt, или, в переводе, скидка на дальнейшую перепродажу, величина которой составляет от 15 до 30%, обычно – 20–25%.

Именно поэтому российские продавцы станков уже успели приучить своих покупателей к получению скидок, в среднем составляющих от 5 до 10%, и на большинство станков предоставляют их как бы автоматически.

Однако считать чужие деньги – последнее дело. Существует уже ставшее банальным определение: товар стоит столько, сколько за него заплатили. И те, кого не устраивают цены у российских поставщиков оборудования, могут, конечно же, обращаться к изготовителям напрямую.

Прямой контакт

Еще совсем недавно, увидев письмо-запрос на коммерческое предложение от потенциального покупателя из России или услышав его слова по телефону, региональный менеджер фирмы немедленно отсылал этого клиента к своему дилеру. положение об этом обычно включается в дилерское соглашение.

Сегодня, в современной сложной экономической ситуации, это будет фатальной ошибкой.

Ведь прямое обращение, скорее всего, означает, что потенциальный покупатель уже обращался к этому дилеру за конкретным станком, и его цена показалась слишком высокой, или клиент просто проверяет разницу в ценах.

Желание поддержать объем продаж сегодня побеждает, и фирма, скорее всего, все же начнет прямые переговоры с этим заказчиком.

Без сомнения, в предложение будет включена та же цена или даже меньшая, чем у дилера. Возможно, будет указан и размер скидки. То-то радость для покупателя! но, вероятно, она будет недолгой.

Дело в том, что станок еще нужно изготовить. По сегодняшним меркам, на это требуется от двух до четырех месяцев, на условиях полной предоплаты, что, в отличие от покупки со склада, омертвляет капитал на длительный срок. Причем срок, скорее всего, будет превышен на месяц, а то и на два. Все расходы по доставке станка и его растаможиванию должен будет взять на себя покупатель, часто не имеющий опыта поставок товара из-за рубежа.

Но и это не главное. Ведь шефмонтаж оборудования должен будет провести специалист изготовителя, стоимость услуг которого окажется почти заоблачной (полет, проезд, питание, проживание, стоимость собственно услуги). В случае отказа от его приезда запуск станка и обучение персонала придется осуществлять своими силами, рискуя в дальнейшем потерять гарантию.

Есть и другие нюансы. К примеру, вся техдокументация, поставляемая вместе со станком, в соответствии с действующим в России законом, должна быть написана на русском языке. Ее всегда переводит дилер изготовителя станка. Вряд ли производитель сможет (и захочет) сделать это еще раз самостоятельно.

Но если все пройдет удачно, в дальнейшем проблемой будут гарантийное и постгарантийное обслуживание станка и, что самое неприятное, покупка запчастей. Когда-то все же придется обратиться к дилеру, который давно уже организовал все это у себя. Он очень удивится тому, что станок прошел мимо него, и обязательно задаст вопрос: где же его неполученные деньги? Не будет ничего удивительного в том, что он просто откажется от работы с таким клиентом, по крайней мере, до той поры, пока тот не купит еще какой-нибудь станок, но уже у него.

Все вместе это означает, что приобрести станок напрямую от производителя, может быть, и дешевле, но значительно хлопотнее и, в конце концов, дороже. Однако окончательное решение покупатель всегда принимает сам.

Теперь о главном

Цена оборудования, как бы она ни формировалась, все равно в первую очередь будет зависеть от той, которую объявил его изготовитель. Понятно, что более дорогое оборудование раскупается хуже, и производитель должен обязательно оглядываться на цены своих конкурентов, выпускающих станки, аналогичные по конструкции, исполнению и оснащению.

Проще говоря, одинаковые станки, отличающиеся только цветом окраски, должны всегда иметь одну и ту же цену.

Если станок заведомо дороже некоторой средней цены, это значит, что в нем есть какая-то особенность, «фишка», на которую изготовитель затратил средства, и поэтому он хочет получить какую-то компенсацию за счет увеличения цены. Понятно, что эта новинка должна обладать некими преимуществами, выгодными для покупателя, и быстро окупиться благодаря повышению качества обработки, производительности или надежности оборудования. Суть и степень полезности этих нововведений, обусловивших повышение цены станка, должен выявить покупатель сам для себя прежде, чем принять решение.

Встречается и прямо противоположная ситуация, когда, казалось бы, такой же по оснащению и техническим характеристикам станок значительно дешевле, чем его окрашенные по-другому близнецы-братья. Поскольку чудес не бывает, можно предположить, что его себестоимость у производителя оказалась значительно ниже.

при прочих равных условиях это происходит лишь тогда, когда в основу станка положены более дешевые материалы и комплектующие пониженного качества или когда трудозатраты на предприятии-изготовителе меньше. в обоих случаях потребителю это не приносит ничего хорошего: одновременно со снижением цены уменьшается надежность станка.

Простой пример: что выгоднее – покупать ручные фрезеры, которые будут работать в течение полугода, по 600 евро или по 1 тыс. евро, но служащие год? Решение однозначно – более дорогой окажется выгоднее. Это относится и к большинству станков.

Впрочем, существует и еще одна причина образования заметно более низкой цены оборудования: стоимость валюты страны-изготовителя может быть сильно занижена относительно других мировых валют. Станок внутри этой страны может стоить безумно дорого, но при пересчете его цены в доллары или евро она оказывается просто смехотворной по сравнению с ценой аналогов.

Китайское – значит отличное?

В первую очередь это относится к станкам производства КНР. Курс юаня значительно занижен, и все экспортируемые оттуда товары продаются почти по демпинговым ценам, что вызывает серьезное раздражение стран Европы и США. Но в России цена китайских товаров как-то незаметно вырастает и становится немногим меньше цены аналогов. То же самое касается и оборудования, изготовленного в Тайване.

Однако справедливости ради нужно сказать, что в Тайване есть производители деревообрабатывающего оборудования, качество которого ничем не хуже, чем изготовленного в Европе. Стараются постоянно контролировать качество изготовления своего оборудования некоторых упрощенных моделей и некоторые известные европейские бренды, инвестировавшие в освоение его производства в КНР.

Но есть там и фирмы, которые просто приобретают какой-то европейский станок, полностью разбирают его и копируют, даже не разобравшись, в чем его назначение. Чтобы удостоверится в этом, достаточно перелистать каталоги – один внешний вид станков говорит о многом.

При этом достаточно много оборудования, поставляемого в Россию, не обозначается именем его конкретного изготовителя, а реализуется под каким-то названием, придуманным компанией-поставщиком. Качество и работоспособность такого оборудования остаются на совести импортера, реализующего свой товар здесь, в России.

Лучше быть богатым и здоровым

Стоит лишь открыть какой-нибудь форум в рунете, как вы сразу же обязательно встретите чей-то простодушный вопрос о том, какой станок лучше. Причем вопрошающий обычно приводит только название и имена двух-трех производителей, а не конкретные модели станков. А вдруг кто-то подтвердит уже сложившееся мнение задавшего вопрос или подскажет какую-то новую мысль?

Бывает, что поставленный вопрос еще проще: какой – немецкий, итальянский или китайский? Почему-то все забывают о существовании испанских, турецких, австрийских, голландских, американских и т. д.

Однако если разобраться, окажется, что все не так просто. Это лишь легенда, пришедшая из 1970‑х: немецкое деревообрабатывающее оборудование – лучше, но дороже; итальянское – дешевле, хоть и похуже (менее надежно).

С тех пор немецкие производители сделали все, чтобы не в ущерб надежности максимально упростить и тем самым удешевить свое оборудование, а итальянские, наоборот, повышали его качество и надежность, что привело к удорожанию. И теперь цены станков в сравнимом исполнении практически одинаковы, чему в свое время способствовало введение евро.

За прошедшие три десятка лет изготовители деревообрабатывающего оборудования, несоответствовавшие требованиям рынка, исчезли или поменяли своих владельцев, оставив после себя лишь немногие логотипы и бренды. Поэтому сравнивать все оборудование по национальному признаку – ошибка, заблуждение.

Впрочем, смысл подобных наивных вопросов вполне понятен: уж очень хочется приобрести самое лучшее, но за мизерную цену. Все это напоминает шутку, пародирующую известную истину: лучше быть здоровым, но богатым, чем бедным, но больным.

А что же мы хотим купить?

Проблема заключается в том, что ни сами потенциальные покупатели, ни дилеры инофирм, предлагающие им оборудование, часто не обладают достаточной информацией, необходимой для выбора нужного станка.
Причем, как это ни парадоксально, не информацией, которую предоставляют всем изготовители, о номенклатуре станков, их технических характеристиках и особенностях конструкции, а информацией о том, что же хочет купить сам заказчик.

Так, только он сам может знать место приобретаемого станка в технологическом процессе, требования к набору операций, выполняемых станком, его производительности, оснащению необходимыми основными и дополнительными обрабатывающими агрегатами, режимам и качеству обработки и т. д.

Если клиент, не называя цены, говорит, что ему нужен «кромочник» или, того лучше, «кромкозаделочник», то продавец, скорее всего, предложит ему станок, исходя из наличия оборудования на складе и личных впечатлений об автомашине, на которой приехал покупатель, и стоимости его костюма. Если уровень цены не устроит клиента, продавец предложит более дешевую модель, скидки, рассрочки и т. п. но самый главный вопрос – о том, что же должен делать этот станок и с какой производительностью, – будет отодвинут на второй план.

Поэтому главное, что должен сделать потенциальный покупатель, – определиться, какой же станок ему на самом деле необходим, с какими технологическими возможностями и техническими характеристиками, понять, насколько велики могут быть расходы на сам станок, его доставку, монтаж и обучение персонала работе на нем, и лишь потом осознанно сделать свой выбор, не оглядываясь на «национальность» станка.
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