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Юбилей

Редакция журнала «ИСУП» поздравляет компанию General Thermo Controllers 
(GTC) с важным для любого бизнеса этапом – десятилетием работы. Начав 
свою деятельность относительно недавно, этот амбициозный и энергичный 
коллектив ворвался в ТОП‑10 лучших производителей и поставщиков кли‑
матического оборудования и автоматики России и занял лидирующую пози‑
цию в сфере автоматизации малых вентиляционных установок. Скрупулёз‑
ный анализ рынка, глубокий интерес к потребностям клиентов, тщательный 
контроль качества – вот тот базис, на котором воздвигнут успех компании. 
В юбилейной публикации мы рассказываем о стратегии развития GTC.

Журнал «ИСУП»

Если для здоровой атмосферы 
в каждом до ме, любом помещении 
нужен приток свежего воздуха, то для 
здоровой экономической среды со‑
временной России так же, как воздух, 
необходимы амбициозные и молодые 
компании, стремящиеся производить 
уникальные технологические продук‑
ты. Одной из таких перспективных 
организаций – молодых, но уже успев‑
ших внести свой вклад в оздоровление 
физической и экономической атмос‑
феры, является московская компания 
General Thermo Controllers (GTC), 
празднующая в эти дни свое 10‑летие.

За первые десять лет GTC 
(« ДжиТиСи») попала в самую десят‑
ку – как в прямом, так и в переносном 
смысле слова. Во‑первых, сформиро‑
вался замечательный коллектив, бы ли 
созданы оригинальные, пользующиеся 
популярностью продукты, компания 
прочно заняла свою продуктовую ни‑
шу на современном российском рынке 
климатической автоматики и вместе 
с тем приобрела постоянных потреби‑
телей, ценящих инновационные тех‑

нические решения GTC. Во‑вторых, 
компания сумела прорваться в ТОП 10 
лучших производителей и поставщи‑
ков климатического оборудования 
и автоматики России, а в области ав‑
томатизации малых вентиляционных 
установок стала лидером российского 
рынка. Так что сегодня многие произ‑
водители вентиляционных систем «по 
умолчанию» используют продукцию 
GTC для автоматизации своих серий‑
ных решений.

В компании осуществляется пол‑
ный производственный цикл:

`` разработка опытных образцов 
проводится с ну ля с помощью новей‑
ших систем компьютерного модели‑
рования;

`` создается оригинальное програм‑
мное обеспечение для продуктов соб‑
ственного производства;

`` всеобъемлющий контроль каче‑
ства будущих изделий начинается еще 
до начала производства путем тести‑
рования исходных материалов и за‑
вершается при выходе конечной про‑
дукции из собственной лаборатории;

`` вся выпускаемая компанией про‑
дукция в обязательном порядке прохо‑
дит сертификацию в России.

Качеству продукции в компании 
уделяют первостепенное внимание. 
При производстве автоматики GTC 
применяются только качественные 
комплектующие от известных миро‑
вых брендов. Соответствие продукции 
международным нормам обеспечива‑
ется за счет использования инноваци‑
онных конструкционных принципов 
в сочетании с новейшими материала‑
ми. Но главное, высокое качество вы‑
пускаемой продукции гарантируется 
благодаря наличию инженерно‑про‑
изводственной ба зы и постоянному 
контролю на всех технологических 
этапах производства. Так что на сегод‑
няшний день GTC предлагает наилуч‑
шее сочетание це ны и качества в сво‑
ем производственном сегменте рынка 
автоматики.

При этом в компании прекрасно 
осознают, что продукция должна быть 
не только качественной, но и востре‑
бованной, то есть отвечающей самым 

Юбилей GTC – попадание в десятку
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насущным потребностям и злободнев‑
ным тенденциям рынка. Специалисты 
и руководство предприятия тщатель‑
но отслеживают и анализируют за‑
просы современного рынка автомати‑
зации климатических систем, следят 
за всеми перспективными направ‑
лениями и предлагают собственные 
решения, у которых есть все шансы 
найти своего потребителя, а для дру‑
гих производителей стать образцом для 
подражания. Анализ рынка, тщатель‑
ная проработка запросов и потребно‑
стей клиентов – это важнейшая часть 
деятельности компании, охватываю‑
щая большой спектр задач, поскольку 
заказчики у компании принципиаль‑
но разные, ведь GTC работает в двух 
направлениях: в интересах бизнеса, 
поскольку многие производители 
ставят разработки GTC в свои конеч‑
ные решения, и для индивидуальных 
клиентов, решающих свои локальные 
задачи. При этом вне зависимости от 
направления поддерживается посто‑
янная двусторонняя связь с клиентами 
в целях улучшения продукции: пред‑
ставителям бизнеса разработки GTC 
должны помочь еще больше зараба‑
тывать, а для индивидуальных поль‑
зователей системы должны быть мак‑
симально удобны и незаметны. Взаи‑
моотношения с клиентами – большой 
пласт работы: и специалистам, и руко‑
водству компании приходится прикла‑

дывать действительно много усилий, 
чтобы удовлетворить таких разных по‑
требителей.

Кроме взаимоотношений с заказ‑
чиками есть еще один секрет, позво‑
ляющий достигать успеха и занимать 
достойное место на рынке, – то, что 
в компании называют многоуров‑
невым партнерством. Благодаря со‑
трудничеству с различными фирма‑
ми, в том числе конкурентами, бренд 
приобретает самые «сокровенные» 
знания, способствующие обоюдному 
процветанию. В компании учитыва‑
ют и тщательно анализируют то, что 
говорят партнеры, потребители и кон‑
куренты. С помощью этих знаний 
компании удается с успехом развивать 
свои продукты, опираясь на много‑
численные пожелания и требования. 
Конкурентов в компании не считают 
«врагами», а воспринимают их как со‑
перников в бизнесе, которые помога‑
ют развиваться, адекватно оценивать 
положение на рынке и адаптироваться 
к обстоятельствам. Здесь к конкурен‑
там относятся рационально, стараясь 
извлекать из конкурентной гонки все 
законные преимущества. Это оппо‑
ненты, чей опыт крайне важно учиты‑
вать в де ле автоматизации климатиче‑
ского оборудования, ведь цифровиза‑
ция и автоматизация настолько быстро 
развивающиеся сферы, что любой ню‑
анс, упущенный сегодня, может завтра 

обернуться большой неприятностью. 
Поэтому аналитики компании внима‑
тельно изучают любые новинки и но‑
вовведения отрасли, а потом делают 
соответствующие выводы.

Секретом же маркетинговой кухни 
здесь считают анализ опыта клиент‑
ского обслуживания, а также простое 
информирование о новых продуктах. 
Встречи с уже существующими и по‑
тенциальными клиентами являются 
наилучшим инструментом для демон‑
страции и популяризации новых тех‑
нологий, продуктов и сервисов. Для 
этого компания GTC всегда участвует 
в различных престижных выставках 
и форумах, а также проводит демон‑
страционные мероприятия и встречи.

В начале второго десятилетнего 
этапа, в новом, 2022 го ду компании 
хочется пожелать чистого воздуха, 
душевного комфорта, крепкого здо‑
ровья и процветания! Ваше оборудо‑
вание всегда с на ми – и стоит только 
протянуть ру ку к пульту, как оно на‑
помнит о се бе благодатным «интел‑
лектуальным» климатом, созданным 
с учетом многих тщательно проду‑
манных мелочей.

Рис. 1. Производственный цех компании GTC

Журнал «ИСУП», редакция.

Компания GTC, г. Москва,
тел.: +7 (495) 778‑7559,

e‑mail: info@gtcontrollers.com,
сайт: gtcontrollers.com


