
АНАЛИЗ РЫНКА
ТЕПЛОВЫХ НАСОСОВ ВО

ФРАНЦИИ



Для создания анализа рынка тепловых насосов во
Франции с фокусом на китайских производителей, я

разобью исследование на несколько ключевых разделов:
объем рынка, тенденции, рост в 2023 и 2024 годах, риски
и возможности, государственные субсидии, финансовая

модель и маржинальность, а также сравнение с
конкурентами и ценовое позиционирование.  

Давайте начнем по порядку:
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1. Объем рынка тепловых насосов во
Франции
Французский рынок тепловых насосов (ТП) демонстрирует

стремительный рост на фоне активного перехода к экологически

чистым источникам энергии. Это связано с политикой

декарбонизации и стремлением снизить зависимости от

ископаемого топлива. По оценкам, к концу 2022 года рынок

тепловых насосов во Франции превысил €2 млрд, причем спрос на

этот вид продукции будет расти в связи с обновленными

правительственными мерами стимулирования.

По данным ADEME (Агентства по экологическому переходу во

Франции), около 500 тысяч единиц тепловых насосов было

установлено в 2022 году, и прогнозируется рост на 20-25% ежегодно.

Ожидается, что к 2025 году объем рынка достигнет €4 млрд.

Прогноз роста:

В 2023 году рынок ТП во Франции демонстрировал рост на 24%, несмотря на глобальные экономические трудности и

логистические проблемы.

На 2024 год прогнозируется ещё один значительный скачок в объеме продаж, поскольку планируется активизация программ

государственной поддержки и расширение ассортимента китайских производителей, обеспечивающих низкие цены и высокую

доступность.
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Основные тенденции, которые определяют рынок тепловых

насосов во Франции:

Переход на энергоэффективные технологии: Франция активно

поддерживает переход на возобновляемые источники энергии, что

способствует популярности тепловых насосов.

Усиление роли китайских производителей: Продукция из Китая

захватывает всё большую долю рынка благодаря конкурентным ценам

и высокой доступности.

Рост спроса на гибридные системы: В последние годы набирает

популярность комбинация тепловых насосов с солнечными панелями

или другими источниками энергии.

2. Тенденции на рынке тепловых
насосов в 2023-2024 годах

Рост и стимулирующие факторы:

Энергетический кризис 2022 года ускорил переход домохозяйств

на возобновляемые источники энергии, включая тепловые насосы.

Китайские производители захватывают долю рынка благодаря

конкурентоспособным ценам, современным технологиям и

значительным инвестициям в развитие логистических цепочек во

Франции.
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3. Риски и
возможности

Ри
ск
и

Возможности

Зависимость от импорта из Китая:
Увеличение доли китайских
производителей создает риски в
цепочках поставок (особенно на
фоне торговых напряженностей или
ограничений в логистике).
Конкуренция с местными и
европейскими брендами:
Европейские производители
тепловых насосов, такие как Daikin,
Mitsubishi, Bosch, могут предлагать
продукцию с улучшенными
характеристиками по
энергоэффективности, что создает
давление на китайских
производителей.
Изменения в политике поддержки:
Любое снижение государственной
поддержки или субсидий может
существенно снизить спрос на
тепловые насосы.

Рост спроса на экологически
чистые технологии:
Французское правительство
продвигает экологические
технологии в строительстве и
энергообеспечении домов, что
создает новые возможности для
расширения присутствия
китайских брендов.
Инновации и снижение
себестоимости производства:
Китайские производители
могут улучшить свою
маржинальность за счет
инвестиций в инновационные
решения и увеличение
производственных мощностей.
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4. Государственная поддержка
Франция активно субсидирует установку тепловых насосов для домохозяйств и предприятий в рамках программы MaPrimeRénov', что
существенно увеличивает спрос на эту продукцию. В 2023 году выделено дополнительные €2 млрд на поддержку энергоэффективных
технологий. Средняя субсидия на установку теплового насоса составляет €4,000-6,000, что делает китайскую продукцию ещё более
привлекательной за счет их низкой цены.
Также действуют программы финансирования, предлагаемые через Eco-prêt à taux zéro (экокредит под 0%).
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Для китайских производителей тепловых насосов ключевым

фактором успеха во Франции является низкая себестоимость

производства и конкурентное ценовое предложение.

02.

03.

5. Финансовая модель и маржинальность

01.
Себестоимость производства теплового насоса в Китае
ниже на 30-50% по сравнению с европейскими
производителями за счет дешевого сырья и рабочей силы.

Маржинальность китайских производителей на французском
рынке может составлять 10-15%, что выше, чем у европейских
производителей, которые сталкиваются с более высокими
затратами на производство и логистику.

Основные финансовые показатели:
Средняя цена китайских тепловых насосов: €4,000-7,000.
Средняя цена европейских производителей: €6,000-9,000.
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Французский рынок тепловых насосов довольно конкурентен.
Основными европейскими игроками являются:

Daikin (Япония),
Mitsubishi Electric (Япония),
Bosch (Германия),
Nibe (Швеция).

Сравнение цен:
Китайские тепловые насосы, такие как Gree и Midea, предлагают более
доступные решения с аналогичными характеристиками по цене от €4,000 до
€7,000.
Европейские бренды, такие как Daikin или Bosch, предлагают премиальные
модели по цене от €6,000 до €9,000.
Китайские производители конкурируют на уровне цены и базовой
функциональности, тогда как европейские бренды акцентируют внимание на
энергоэффективности, инновациях и долгосрочной надежности.

6. Сравнение с конкурентами
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Для анализа использованы данные из следующих
источников:

ADEME (Агентство по экологическому переходу Франции),
Государственные программы поддержки (MaPrimeRénov', Eco-
prêt à taux zéro),
Отчеты о рынке тепловых насосов от Statista и BPI France,
Отчеты об энергетических рынках от IEA (International Energy
Agency).

7. Источники и статистика

Page 08



КТО БУДУТ
ПОТЕНЦИАЛЬНЫЕ

КЛИЕНТА ?
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1. Частные домовладельцы (домашние пользователи)
Франция активно стимулирует установку тепловых насосов в частных домах и квартирах, предоставляя государственные
субсидии. Основными мотивами этой группы являются экономия на энергозатратах и переход на экологически чистые
источники энергии.
Профиль клиента:

Владельцы частных домов или коттеджей.
Владельцы квартир, где возможна установка индивидуальных систем отопления.
Люди, заботящиеся об экономии и экологии, желающие снизить свои счета за отопление.
Чаще всего клиенты старше 35 лет с уровнем дохода выше среднего, так как установка теплового насоса требует
значительных инвестиций.

Мотивы для покупки:
Снижение счетов за электроэнергию.
Экологичность и энергетическая эффективность.
Государственные субсидии и программы поддержки, которые значительно уменьшают стоимость установки.
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В новых жилых и коммерческих проектах
застройщики все чаще выбирают энергоэффективные
решения для отопления. Для них тепловые насосы
становятся способом повышения
энергоэффективности объектов, что увеличивает их
привлекательность на рынке недвижимости.
Профиль клиента:

Компании, занимающиеся строительством жилых
домов и комплексов.
Девелоперы коммерческих объектов, таких как
офисы, магазины, и промышленные здания.
Компании, специализирующиеся на экологически
чистом и «умном» строительстве.

Мотивы для покупки:
Соответствие новым экологическим стандартам.
Увеличение энергоэффективности зданий для
повышения их рыночной стоимости.
Снижение затрат на эксплуатацию зданий в
долгосрочной перспективе.

2. Застройщики и девелоперы
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3. Компании, занимающиеся установкой и техническим обслуживанием
  Эти компании будут вашими посредниками и партнерами по сбыту. Они предлагают клиентам комплексные решения для
установки и обслуживания систем отопления и могут рекомендовать вашу продукцию.
Профиль клиента:

Компании, предоставляющие услуги по установке, обслуживанию и ремонту систем отопления.
Энергетические компании, специализирующиеся на возобновляемых источниках энергии.
Торговые посредники, дистрибьюторы оборудования для отопления и климатизации.

Мотивы для покупки:
Поиск надежного и доступного оборудования, которое они могут предложить своим клиентам.
Возможность наладить долгосрочное сотрудничество с китайскими производителями для получения выгодных условий по
закупке.
Постоянное обеспечение запасных частей и технической поддержки.
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4. МУНИЦИПАЛИТЕТЫ И
ГОСУДАРСТВЕННЫЕ

ОРГАНИЗАЦИИ

Французские муниципалитеты также могут стать важными клиентами, поскольку они активно переходят
на энергоэффективные решения для муниципальных зданий и объектов (школы, больницы,
административные здания).
Профиль клиента:

Местные органы власти (муниципалитеты, региональные советы).
Государственные учреждения и объекты инфраструктуры.
Энергетические агентства, работающие на уровне города или региона.

Мотивы для покупки:
Увеличение энергоэффективности общественных зданий.
Выполнение обязательств по снижению выбросов углекислого газа и поддержка национальных
программ по декарбонизации.
Экономия бюджетных средств на отоплении в долгосрочной перспективе.
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Некоторые промышленные предприятия могут использовать тепловые насосы
для отопления своих производственных помещений или офисов, особенно в
регионах с холодным климатом или там, где тарифы на электроэнергию
особенно высоки.
Профиль клиента:

Промышленные и производственные предприятия.
Складские комплексы.
Агропромышленные предприятия, которые могут использовать тепловые
насосы для обогрева теплиц или других хозяйственных построек.

 5.ПРОМЫШЛЕННЫЕ
ПРЕДПРИЯТИЯ

Мотивы для покупки:
Снижение эксплуатационных расходов на отопление больших помещений.
Переход на более устойчивые и экологически чистые решения для своих
объектов.
Оптимизация затрат на энергию в долгосрочной перспективе.
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6. Энергетические кооперативы и экопоселения
Малые энергетические кооперативы и экопоселения, которые
заинтересованы в использовании возобновляемых источников энергии,
могут стать клиентами, особенно при поддержке грантов или субсидий.
Профиль клиента:

Сообщества или кооперативы, стремящиеся к автономному
энергоснабжению.
Экопоселения или сельские хозяйства, переходящие на
возобновляемые источники энергии.

Мотивы для покупки:
Независимость от крупных энергетических сетей.
Использование экологически чистых технологий.
Экономическая выгода от коллективного использования тепловых
насосов.

Page 15



Стратегия продаж и маркетинга
Для каждой из этих групп можно предложить разные подходы:

Частные домовладельцы: Поддержка через партнерские программы с местными компаниями
по установке и обслуживанию, а также информационные кампании, акцентирующие на
экономии и субсидиях.
Застройщики и девелоперы: Прямые продажи через участие в строительных выставках, а
также демонстрация примеров успешной реализации проектов с тепловыми насосами.
Компании-посредники: Построение сети партнеров и дилеров, предлагающих комплексные
решения клиентам.
Муниципалитеты: Участие в тендерах и активное взаимодействие с государственными
программами поддержки.

Таким образом, потенциальные клиенты будут варьироваться от частных домовладельцев до
государственных структур и строительных компаний, что требует мультиканальной стратегии
продвижения.
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