
№8(146) 2016









8 | Автоинструкция  Автоинструкция | 9 

Эти автомобили знают и любят все, кроме погоды. Несмотря 
на их откровенную «неуниверсальность» и зачастую более 
высокую стоимость по сравнению с аналогами, они пользуют-
ся неизменной популярностью не только в жарких и эквато-
риальных странах, но и у нас в России, а также во всем мире. 
Поэтому автопроизводители не забывают о любителях прове-
сти лето за рулем, но без кондиционера, и неустанно занима-
ются разработкой новых кабриолетов и родстеров. 

Volkswagen 

Qiantu 
K50

Volkswagen  
T-Cross Breeze Concep

Э та модель является прооб-
разом самого компактного 

кроссовера в линейке компании, 
который должен появиться в бли-
жайшем будущем. Новинка ком-
плектуется 1,0-литровым трехци-
линдровым двигателем мощно-
стью 110 лошадиных сил и 175 Нм 
крутящим моментом. Мотор 
работает в паре с семиступенчатой 
роботизированной коробкой пере-
дач с двумя сцеплениями. Разгон 
до «сотни» у такого автомобиля 
составляет 10,3 секунды, а макси-
мальная скорость — 118 км/ч.  

Qiantu K50

    Перед вами первый китайский 
суперкар, и он же электрическое 
408-сильное спорткупе.    Под капо-
том   электрический мотор, обеспе-
чивающим мощность в 400 лошади-
ных сил. Крутящий момент состав-
ляет 650 Нм. Тяга передаётся на 

задние колёса. Разгон с 0 до 100 км/ч 
происходит за  5  секунд, а макси-
мальная скорость почему-то огра-
ничена отметкой 200 км/ч, что 
не так уж много для спорткаров. 
Заявленный запас хода составляет 
приблизительно 200 км.

What’s new?
Лето для   кабриолета

T-Cross Breeze Concept
400 л.с.

мощность двигателя

10,3 сек.
составляет разгон до 100 км/ч 
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Rolls Royce КрымRolls Royce Dawn 

Э то откровенная роскошь мате-
риалов и ваша индивидуаль-

ность. К вашим услугам адаптивная 
головная оптика, активный круиз-
контроль, мультимедийный ком-
плекс с 10,25-дюймовым экраном 
и возможностью управления кон-
троллером с сенсорной поверхно-
стью, система распознавания живот-
ных и пешеходов. Ориентировочная 
цена кабриолета 26 500 000 рублей, 
но финальный ценник каждого кон-
кретного экземпляра модели может 
сильно разниться, поскольку такие 
машины делают под заказ с учетом 
пожеланий и предпочтений клиента. 

Крым

И мпортозамещение набирает 
обороты. И наряду с традици-

онными товарами в Крыму предста-
вили одноименную модель автомо-
биля. Стоит отметить, что её разра-
боткой занимались специалисты из 
ведущих ВУЗов страны. Мощность 
обычной машины планируется 
150–160 лошадей, а спортивной  
модификации 200.   По замыслам 
разработчиков сборка планируется 
на исторической родине новинки. 
Конкурировать Крым будет с Smart 
Roadster, Toyota MR2 и дешевыми 
вариантами Porsche Boxster.

What’s new?
Dawn

Сборка планируется 
на исторической 
родине новинки

26 500 000 рублей
ориентировочная цена кабриолета
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What’s new?
Porsche 718
Porsche 718 Boxster S 

С луга прогресса и обновления. 
К  слову, немецкий концерн 

планомерно переводит свои клю-
чевые модели на турбомоторы. 
У  нынешней модели оппозитные 

моторы с четырьмя цилиндрами: 
объемом 2,0 л (300 л.с., 380 Нм при 
1950-4500 об/мин) и 2,5 л (350  л.с., 
420 Нм при 1900–4500 об/мин). 
Наличие турбонаддува позволяет 

этим агрегатам быть более мощны-
ми (на 35 л.с.), тяговитыми (момент 
стал выше на 60–100 Нм), и эко-
номичными (расход уменьшился 
на 13% — до 6,9–7,3 л/100 км). 

Boxster S

на 13%
уменьшился расход 
топлива  —  
до 6,9–7,3 л/100 км



на 44% 
увеличилась средняя 
выплата по ОСАГО 
в январе-июне
Премии ОСАГО увеличились
2016 год дал страховщикам рез-
кий рост рынка ОСАГО в денеж-
ном выражении. По данным 
Российского союза автостраховщи-
ков, средняя выплата за 1 полу-
годие превысила 62 тыс. руб., что 
на 44% больше прошлогоднего 
показателя. Общий объём сегмента 
приблизился к 75 млрд руб., увели-
чившись на 34%  — то есть, число 
страховых случаев несколько сокра-
тилось. Средняя премия страховой 
компании также выросла, но мень-
ше — лишь на 21%. Наконец, число 
заключенных договоров выросло 
на 6%.

99,98% акций предприятия 
перешли к Сергею Щербакову

 «Автотор» сменил 
владельца
По информации газеты 
«Ведомости», в апреле 2016 г. основа-
тель калининградского сборочного 
предприятия «Автотор» Владимир 
Щербаков без большой огласки 
передал контроль над предприяти-
ем своему сыну Сергею Щербакову. 
Причины смены собственника не 
разглашаются. В I полугодии 2016 г. 
«Автотор» выпустил 42 тыс. авто-

мобилей, на 4% меньше, чем в том 
же периоде прошлого года, при 
мощности производства 250 тыс. 
автомобилей в год.

1,8% составил рост продаж дизельных 
легковых автомобилей в 1 полугодии

Дизель набирает 
популярность
Доля новых дизельных авто в 
России выросла до 8%, сообща-
ет АА «Автостат». Всего в I полу-
годии 2016  г. было продано 
48,6  тыс.  единиц. Продажи лидера 
сегмента Toyota Land Cruiser Prado 
остались практически на преж-
нем уровне (4426 единиц), что и 
год назад. Но его почти догнала 
Toyota Land Cruiser (4284 единицы, 
+75%); в 2 раза увеличилась и реа-
лизация Renault Duster (2660  шт.). 
Увеличилось и предложение 
дизельных моделей.

10000 авто в год экспортирует 
калужский завод VW

Начат экспорт Polo 
в Мексику
Седаны VW Polo, собранные в 
России, будут экспортироваться в 
Мексику, сообщают «Ведомости». 
Газета предположила, что до конца 
года поставки составят 2200 авто-
мобилей, эти данные приводились 
в презентации Минпромторг РФ. 
Всего Volkswagen ежегодно экспор-
тирует около 10 тыс. автомобилей, 
выпущенных на заводе в Калуге, в 
основном именно модели Polo.

Игорь Юргенс
президент Российского союза  
автостраховщиков

«Опережающий рост выплат 
по страховым случаям по отно-
шению к премиям  — результат 
комплексного изменения зако-
нодательства по ОСАГО. В част-
ности, работают расширенные 
лимиты по “железу” и по жизни 
и здоровью, применяется новый 
упрощенный порядок получе-
ния выплат. Рост числа заклю-
ченных договоров обусловлен в 
том числе реализацией комплек-
са мер по повышению доступ-
ности услуги ОСАГО в проблем-
ных регионах. Проблема доступ-
ности ОСАГО должна уйти в 
прошлое с запуском продаж 
электронных полисов в обяза-
тельном порядке для всех компа-
ний с 2017 года»

КОРОТКО
цитата

Международные новости Российские новости

цитата

Том Санзилло
финансовый директор Института экономи-
ко-финансового анализа энергетического 
сектора IEEFA  

«В последние 30 лет нефтяная отрасль 
из доминанта мирового рынка капи-
тала превратилась в изрядно потрё-
панного  — хотя всё ещё прибыль-
ного — игрока. Долгосрочный про-
гноз на низкие цены на нефть ставит 
под вопрос способность нефтяных 
компаний достичь целей по возвра-
ту инвестиций, восстановить запа-
сы, выплатить долги и исполнить 
обещания по дивидендам. Картина 
не полностью повторяет угольную 
отрасль, но основания для беспокой-
ства существуют».

Нужен стандарт безопасности US-EU
Если в набор документов Трансатлантического 
торгового партнёрства войдёт единый стандарт 
безопасности для автомобилей, произведён-
ных в ЕС и США, это даст общую экономию 
$4,2  млрд, говорится в отчёте Центра автомо-
бильных исследований CAR. Требования наблю-
дательных органов в Европе и Америке схожи, 
но отличия в нюансах приводят к росту налого-
вых издержек и сужают выбор для потребителей.

Спор за наследство автопрома
Продажи автомобилей в Штатах после 7 лет 
роста выходят на стабильный уровень, говорит-
ся в прогнозе компании Credit Sights. Между тем, 
ситуация на международном рынке такова, что 
розничный рынок Америки продолжит расти, 
но аналитики пока не могут определить, какой 
сектор перехватит рост у автопроизводителей. 
Среди наиболее вероятных — недвижимость, 
рестораны и хобби.

20 %
розничных продаж в США 
приходится на автомобили

$4,2 млрд
экономии даст унификация 
стандартов автомобильной 
безопасности

74% покупателей готовы платить 
за обновление ПО автомобильного 
мультимедиа

«Железо» хотят бесплатно, 
а за «софт» платят
Опрос автовладельцев IHS 
Automotive в США, Китае, Германии 
и Великобритании выявил, что те 
охотнее доплачивают за загруз-
ки программного обеспечения для 
автомобильных систем, чем за 
«железные» опции, такие, как ADAS. 
Лишь США выбились из общей кар-
тины, здесь многие готовы платить 
$427–505 за электронные помощни-
ки водителя, остальные предпочи-
тают видеть их в стандартном обо-
рудовании. Зато навигационные, 
музыкальные, новостные и комму-
никационные приложения пользо-
ватели с удовольствием покупают.

3-4 кратный рост прочности обещают 
нанополимеры из древесного вторсырья

Деревянные кузова 
вернутся
Команда в Международном центре 
автомобильных исследований уни-
верситета Клемсона (США) начала 
работу над материалами для созда-
ния деталей автомобильного эксте-
рьера. Исходный материал — отхо-
ды лесоводства — перерабатывается 
в пространственный нанополимер, 
более прочный, чем современные 
пластики, применяемые для бампе-
ров, и при этом биоразлагаемый. 
Учёные надеются, что инновация 
поможет автопроизводителям 
лучше соответствовать требовани-
ям по утилизации отходов.
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Оливер Курт,  
исполнительный директор  
Messe Essen

«Я рад столь позитивной 
реакции многих участни-
ков, уже строящих планы 
на «Райфен 2018» в парал-
лели с «Автомеханикой». 
Во  Франкфурте у них будет 
возможность «убить одним 
выстрелом двух зайцев», 
ведь такого формата еще ни 
у кого не было. В комплек-
се «Автомеханика/Райфен» 
объединятся новые секторы, 
рынки и люди: возникнут 
отличные перспективы для 
сектора шин и послепродаж-

ного обслуживания автомобилей. Многие организаторы подобных 
шоу поймут, что узконаправленные шинные выставки безнадежно 
устарели и требуют реформ».  

Крупнейшая в мире шинная выставка «Райфен» 
(Reifen Tire Trade Show) в последний раз прошла 
в Эссене, Германия, поставив новый рекорд масшта-
ба — 675 участников из 43 стран и чуть менее 20 тысяч 
посетителей. 90% из них — лица, принимающие 
решение. Начиная с 2018 г. («Райфен» проводится раз 
в 2 года) шоу переместится во Франкфурт и присоеди-
нится к «Автомеханика Франкфурт». По опросам, 80% 
участников этого года заявятся снова, а из посетителей 
намерены приехать 90%.

Вольфганг 
Томале, руко-
водитель отдела 
маркетинга и продаж 
шиномонтажно-
го оборудования 
Continental региона 
Австрия/Германия/
Швейцария

«Мы воспользовались «Райфен», чтобы пред-
ставить лучшие образцы нашего мультибрен-
дового набора продуктов и сервисов из всех 
сфер бизнеса, включая систему мониторинга 
давления в шинах VDO и собственный сервис 
страхования Conti Insurance. В Эссене была 
масса отличных переговоров с покупателя-
ми и медиа-специалистами со всего мира. 
Вот почему мы весьма уверены, что держим в 
голове правильную маркетинговую концепцию 
и на вторую половину года».

Стефан Нунгесс, директор Zenises Europe по 
региону Центральная Европа
«Мы полностью довольны тем, как проводи-
лась «Райфен» на площадке в Эссене. В пер-
вые три дня в первую очередь подходила 
клиентура нашего международного бизнеса. 
Лучшим моментом выставки стало включение 
наших шин Z-tyre в книгу рекордов Гиннесса. 
Многие дилеры также были восхищены идеей 
рассрочки с нулевой процентной ставкой и 
прямо на выставке подписывали контракты на 
открытие магазинов Z-store».

Маурин Вортман, директор по маркетингу 
Heuver Tyrewholesale
«На наш взгляд, в сравнении с 2014 годом 
число и качество посещений снова выросло. 
У нас получилось завоевать много новых биз-
нес-партнёров в разных странах. «Райфен» — 
самая важная торговая выставка для нас».

Дирк Реурслаг, директор по продажам про-
мышленных решений VMI Group
«Мы рассматриваем шоу как важную плат-
форму, чтобы представить рынку новые 
продукты. Многие иностранные посетители 
проявили большой интерес к инновациям. 
И «Райфен» дал нам для этого идеальную 
обстановку».

Матиас Кращ, директор по продажам шин 
Michelin региона Австрия/Германия/Швейцария
«Райфен» — исключительно подходящая плат-
форма, чтобы встретить всю отрасль. Здесь 
все наши важные партнёры. Престижность и 
международный имидж выставки, несомненно, 
одна из причин этого. На нашем стенде посто-
янный звук шагов».

20 тыс. посетителей

Доросла  
до «Автомеханики»

собрала выставка Reifen Tire
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автокосметики,  
средств ухода за автомобилем  
и авторемонтных материалов:

Текст: Евгений Новожиловспешить  некуда
Рынок
Российский рынок автомобильной косметики, средств ухода 
за автомобилем и ремонтных материалов имеет большой 
потенциал развития, но в настоящее время существенных 
изменений на рынке не происходит из-за слабых макроэко-
номических показателей и стагнации на авторынке.

О бщий объём российского 
рынка автохимии поряд-
ка 200 млн долларов в год. 

Объём продаж на рынке средств 
ухода за автомобилем сокраща-
ется  — в 2015 по сравнению с 
2014  годом на 3–4%. Объём сег-
мента авторемонтных материа-
лов около 100 млн долларов. Это 
сектор, по одним данным, всё ещё 
растёт, темпами от 3% в год, по 
другим данным, уже сокращается, 
как и большинство других рынков 
в РФ.

Рынки автокосметики и средств 
ухода за автомобилем в целом 
сформированы, основные группы 
продукции большинства мировых 
производителей представлены в 
полной мере. Видов средств ухода 
за автомобилем много  — шампу-
ни, воски, полироли, средства для 
очищения салона и панели автомо-
биля, специальные средства  — для 
очистки от следов насекомых, воск 
с водоотталкивающим эффектом, 
средства для применения на нату-
ральной коже, велюре, средства для 
ухода за бамперами и обработки 
покрышек. 

В разных сегментах рынка до 90% 
средств автокосметики в России 
иностранного производства, поряд-
ка 80 наименований косметических 
средств по уходу за автомобилем 
российского производства. Рынок 
автохимии в рассматриваемых сег-
ментах остаётся импортозависи-
мым, по некоторым видам матери-
алов импортозамещение возможно, 
но по большинству — нет, по край-
ней мере, в обозримом будущем — 

в России нет определённых видов 
сырья, соответствующего оборудо-
вания и технологий.

Наиболее востребованы на 
рынке полироли и герметики, что 
определяется ростом количества 
подержанных автомобилей в рос-
сийском автопарке. Эти же машины 
обеспечивают стабильность рынка 
авторемонтных средств. При этом 
небольшой сегмент узкоспециаль-
ных средств сокращается.

Разнообразие видов автокосме-
тики обеспечивает существование 
на рынке множества брендов, среди 
которых трудно выделить наибо-
лее популярные. Тем не менее, по 
результатам опросов среди извест-
ных ТМ на рынке  — Мегафорс, 
PRISMA, FORSAGE, KANGAROO, 
SIKA, PERMATEX, AdBLUE, SONAX, 
SINTEC, ТОТЕК и среди отече-
ственных — продукция ЗАО «Эльф 
Филлинг», ООО «СИТРА-Т», 
«Рубикон», ОАО «Роснефтехим», 
компания GRASS. Отечественные 
предприятия поставляют преиму-
щественно протирочные материа-
лы, наборы для мойки и полировки, 
антиобледенители, импортная про-
дукция занимает до 70% рынка.

Традиционно в российских мага-
зинах широко представлена авто-
косметика и средства для ухода за 
автомобилем отечественных произ-
водителей noname, импортная про-
дукция неизвестных ТМ и прямой 
контрафакт — и эти средства зани-
мают от четверти рынка до 70%, по 
разным данным.

Сегмент рынка авторемонтных 
покрытий более чётко оформлен: 
на нём доминируют глобальные 
корпорации PPG, BASF и DuPont, 
каждая из которых удерживает при-
мерно по 30% рассматриваемого 
сегмента и порядка 10% занимают 
российские компании. На россий-
ском рынке представлены все виды 
авторемонтных материалов, но 

также точно неизвестна доля кон-
трафакта и продукции не иденти-
фицированных марок. 

Кстати, в прошлом году произво-
дители автомобильной химии объ-
единились в отраслевой союз «Союз 
производителей и потребителей 
автохимии» (СППА) для поддержки 
развития индустрии производства 
автомобильной химии. Участниками 
Союза могут быть любые организа-
ции и юридические лица, которые 
занимаются производством, контро-
лем качества или испытанием раз-
личных автомобильных жидкостей 
в том числе иностранные компании, 
работающие в России.

Предполагается, что Союз будет 
внедрять стандарты качества автохи-

мии в России, что является необходи-
мым элементом борьбы с контрафак-
том. Возможно, деятельность Союза 
позволит хотя бы оценить долю кон-
трафакта на российском рынке, в том 
числе в сегментах автокосметики, 
средств для ухода за автомобилем и 
авторемонтных материалов.

Факторы выбора
Условия на современном россий-

ском рынке автокосметики, средств 
ухода за автомобилем и авторемонт-
ных материалов диктует потреби-
тель. По разным подсчётам, от 50% 
до 70% покупателей при выборе 
средств и материалов в первую оче-
редь обращают внимание на цену, 
и только потом на качество. Кстати, 

Автокосметические средства, доли на рынке, %

30% Полироли 

25% Герметики

2% Специальные

20% Чистящие

8% Защитные

15% Моющие

Потребление основных авторемонтных материалов, %

37% Эмали (готовые, колерованные) 

18% Прочее

14% Грунты

6% Шпатлевки

9% Лаки

7% Антикоррозийные

9% Аэрозольные АРМ
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около двух лет назад предпочитали 
ориентироваться на стоимость про-
дукции от 40% до 50% покупателей.

До 80% покупателей приобре-
тают косметические средства для 
автомобилей раз в год. Порядка 
70% покупателей приобретают 
полирующие и герметизирующие 
средства, в меньшей степени чистя-
щие, моющие, защитные и вспо-
могательные средства по уходу за 
автомобилем. Характер рынка авто-
косметики и средств ухода опреде-
ляется продукцией, которую ничем 
нельзя заменить, но применение её 
необходимо. На вспомогательных и 
защитных средствах автовладель-
цы готовы экономить. В частности, 
чистящие и моющие средства заме-
няются бытовыми средствами. 

Большинство автовладельцев сей-
час при выборе средств ухода дове-
ряют собственному опыту, но около 
30% больше доверяют мнению про-
давца или не уделяют особого вни-
мания проблеме выбора. Ключевое 
структурное звено в реализации 
автокосметики и средств ухода  — 
небольшая оптовая компания, обе-
спечивающая розничные продажи.

Происходит изменение ценовой 
структуры рынка в пользу бюд-
жетных средств. По усреднённым 
подсчётам до 85% рынка занимают 
недорогие материалы, на средний и 
премиальный ценовой сегмент при-
ходятся остальные 15%, конъюнкту-
ра рынка в целом ухудшается. 

Удешевление в ущерб качеству — 
характерная тенденция всех сегмен-
тов российского рынка автокомпо-
нентов и расходных материалов. 
Сейчас участники рынка, произво-
дители и поставщики качественной 
продукции, пытаются удержать 
показатели продаж и доли рынка в 
борьбе с контрафактом.

Рынок авторемонтных материалов 
менее зависим от макроэкономиче-
ской ситуации, но кризис на авторын-
ке сказывается и на нём. Значительная 
доля авторемонтных материалов реа-
лизуется через СТО разных форма-
тов. Изменение ценовой структуры 
ведёт не только к росту востребован-
ности недорогих средств и материа-
лов, но и выбору небольших СТО или 
гаражей, в ущерб крупным и авто-
ризованным сервисам. «Гаражный» 
сервис не подразумевает применения 
дорогих материалов.

Таким образом, пока производ-
ство и продажи на авторынке сокра-
щаются, конкуренция на рынке как 
автокосметики так и авторемонт-
ных материалов остаётся на опре-
делённом уровне уже несколько 
лет, брендовая структура рынка не 
меняется, если не считать неизвест-
ной доли контрафакта.

Прогноз
Нет причин ожидать положи-

тельных изменений на рынке авто-
косметики, средств ухода за авто-
мобилем и авторемонтных матери-
алов в близкой или среднесрочной 
перспективе. Напротив, ухудше-
ние ситуации вполне вероятно. 
Возможно сокращение объёмов 

продаж и сокращение доли брендо-
вого импорта, рост доли отечествен-
ных производителей и контрафакта. 
Скорее всего, продолжится рост сто-
имости в ущерб качеству при выбо-
ре средств по уходу за автомобилем, 
сегмент базовых средств — полиро-
лей, герметиков, чистящих средств, 
сегменты моющих средств, защит-
ных и вспомогательных, узкоспеци-
ализированных продолжит сокра-
щаться. Базовый сегмент поддержит 
рынок в целом, а мало востребован-
ные средства постепенно исчезнут. 

Авторемонтные материалы 
будут востребованы по-прежнему. 
Как и на рынок автокосметики, на 
него влияет стареющий автопарк и 
тот факт, что автовладельцы пред-
почитают ремонтировать автомо-
биль и лучше ухаживать за ним, а 
не менять на новый. Этому же спо-
собствуют и непреходящие россий-
ские факторы  — снижение поку-
пательской способности населения, 
плохие дороги, тяжёлый климат. 

Потребители по мере сохранения 
ситуации на рынке будут всё больше 
экономить, и это будет способство-
вать изменениям в худшую сторону, 
и уже не только качественно, но и 
количественно. Подсчитано, что на 
сегодняшний день количество СТО 
для российского рынка избыточ-
но,  — их больше, чем нужно более 
чем в два раза. Правда, в то же время 
растёт объём рынка в денежном 
выражении, но это только отчасти 
связано с ростом востребованности 
услуг ремонта, в большей мере опре-
деляется ростом цен на ремонт, в том 
числе и на расходные материалы. 

Авторемонтные материалы, доли производителей, %

27% PPG

26% BASF

25% Dupont

7% Поставщики спец. АРМ

15% Российские поставщики

Рост предпочтения 
фактора цены при выборе 
автокосметики,  
% к прочим факторам
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«В данный момент рынок меняется 
в сторону импортозамещения»

Светлана 
Мельникова  
начальник отдела продаж 
ООО «Промтех», 
зам. генерального директора 
ЗАО «Поликомпласт-Сервис» 

С каждым годом уве-
личивается количество 
автомобилей, следова-
тельно растет потреб-
ность в хороших про-
фессиональных сред-
ствах автохимии, кото-

рые увеличивают срок службы, позволяют надежно 
защитить лакокрасочное покрытие, бережно ухажи-
вают за кузовом и салоном. В данный момент рынок 
меняется в сторону импортозамещения.

ЗАО «Поликомпласт-Сервис»  — отечественный 
производитель автохимии, автокосметики и лако-
красочной продукции, с каждым годом расширяет 
свою линейку с учетом постоянно растущего спроса.

На производстве есть своя научная лаборатория. 
Специалисты постоянно работают на развитие и улуч-
шение качества. В 2013 г. завод прошел сертификацию 
на соответствие требованиям ГОСТ ИСО 2001–2011. 
Залогом высокого качества производимой продукции 
является оснащенность предприятия высокотехно-
логичным оборудованием. Деятельность предпри-
ятия осуществляется на основании лицензии на экс-
плуатацию химически опасных производственных 
объектов ЭХ-01-007265, выданной 26 марта 2013 г. 
Федеральной службой по экологическому, технологи-
ческому и атомному надзору. 

В нашей линейке присутствует большое коли-
чество антикоррозионных средств для обработки 
кузова, скрытых полостей, автокосметика и лако-
красочные материалы. Выпуск продукции осущест-
вляется в различных фасовках, для любых ценовых 
диапазонов. 

Завод «Поликомпласт-Сервис» на рынке уже 
25 лет, наша продукция широко известна, конкурен-
тоспособная цена ниже европейских аналогов, каче-
ство, подтвержденное специалистами СТО, поспо-
рит с самыми известными европейскими брендами. 

«Автопрепараты, способные 
восстанавливать ЛКП, — вероятно, один 
из наших шагов в ближайшем будущем»

Руслан Диомидов  
зам. коммерческого 
директора ГК «Примула» 

Практически все авто-
производители про-
должают терять в объ-
емах, причем цифры 
таких падений пре-
имущественно двузнач-
ные. Поэтому чтобы не 
падать вместе с рынком 
новых авто, наша ком-
пания ведет активную 

борьбу за увеличение доли на рынке автомобильной 
химии. Мы расширяем партнерскую сеть и с энтузиаз-
мом подходим к сотрудничеству не только с крупны-
ми автомобильными холдингами, но и с небольшими 
дилерскими предприятиями. Вместе с этим мы, как 
производители автохимии и автокосметики, пришли к 
пониманию необходимости расширения ассортимента 
и включения в него luxury продуктов, ориентирован-
ных на владельцев автомобилей представительского 
класса, продажи которых, как и финансовые возмож-
ности самих владельцев, остаются на более стабильном 
уровне, чем в среднем ценовом сегменте. 

Также нельзя игнорировать все возрастаю-
щую роль продаж автомобилей с пробегом. 
Автопрепараты, способные восстанавливать 
ЛКП, — вероятно, один из наших шагов в ближай-
шем будущем.

По нашему общему корпоративному мнению, 
главной антикризисной философией является 
отрицание сегодняшнего кризиса. Поясню: мы 
призываем коллег «не жить прошлым», а адапти-
роваться к настоящему. В рамках такой адаптации 
мы уже пересмотрели практику ведения бизнес-
процессов в компании и внедрили современную 
CRM-систему, стали уделять максимум внимания 
обучению и мотивации собственного персона-
ла, а также сотрудников автоцентров-партнеров, 
продолжаем прорабатывать новые продуктовые 
ниши.

«Отечественные производители заняли 
дешевый сегмент рынка, тем самым 
привлекая к себе все больше покупателей»

Олег Рагимов  
коммерческий директор 
ООО «Эверест Групп», 
эксклюзивного 
дистрибьютора Arexons 
в России 

В последнее время 
мы наблюдаем паде-
ние рынка автохи-
мии и автокосмети-
ки в целом по России. 
Большинство наших 
партнеров  — магазины 

автозапчастей  — говорят, что люди стали более 
экономными, выборочными в своих покупках. Они 
готовы платить только за товары первой необхо-
димости, например, расходники (моторное масло, 
фильтры и тд.), без которых обслуживание автомо-
биля невозможно. 

Можно сказать, что рынок средств для клининга 
делят отечественные и иностранные компании. Если 
в 2000-х годах рынок автокосметики и автохимии 
можно было назвать импортным на 70-80%, то 

последние исследования показывают, что большая 
доля рынка переходит на отечественных произво-
дителей. 

Отечественные производители заняли дешевый 
сегмент рынка, тем самым привлекая к себе все боль-
ше покупателей. В сложившейся кризисной ситуа-
ции у нас в стране, а так же высоким курсом евро, 
импортным производителям все сложнее удержать 
позиции на рынке. 

Мы надеемся на стабильную экономическую 
ситуацию в России, которая даст возможность не 
только удержать компаниям свои позиции на рынке, 
но и позволит расти верх, увеличивая свои объемы.

«Ситуация дает уникальный шанс 
отечественному производителю 
качественной продукции»

Юлия Новоторова  
руководитель отдела 
маркетинга  
ООО ПКФ «Ниагара» 

Мы видим россий-
ский рынок как сегмен-
тированный и высо-
коконкурентный, при 
этом, в связи с изме-
нением структуры 
потребления, он уже 
несколько лет дрейфует 
в сторону профессио-

нальных продуктов. Также активно развивается и 
уже занимает ощутимую долю рынка направление 
«private label» ритейлеров и сетей АЗС всех масшта-
бов: от локальных до глобальных. Мы считаем, что 
будут расти бюджетный и премиальный сегмен-
ты за счет среднего  — при сохранении емкости в 
целом.

В любой кризис необходимо адаптировать 
продуктовую, маркетинговую и ценовую поли-

мнение Российский рынок  
автохимии
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тики к реалиям рынка, наладить прямые комму-
никации с потребителем — дать ему «понятный» 
продукт по адекватной цене, активней работать 
с «сетями».

 Данная ситуация дает уникальный шанс отече-
ственному производителю качественной продук-
ции. Необходимо снижать себестоимость, и, как 
следствие, цену на продукцию за счет повыше-
ния эффективности каждой операции и замены 
импортных компонентов на качественные россий-
ские.

«Потребители, которые раньше выбирали 
импортную автокосметику, теперь отдают 
предпочтение российским маркам»

Людмила 
Пряничникова  
ведущий маркетолог 
компании «Тосол-Синтез» 

На сегодняшний 
день рынок автокосме-
тики, как и весь рынок 
автохимии, находится в 
стагнации. Покупатели 
переходят от преми-
ального ценового сег-
мента к среднеценово-
му или бюджетному. 

Потребители, которые раньше выбирали импорт-
ную автокосметику, теперь отдают предпочтение 
российским маркам. Сложившаяся ситуация позво-
ляет компании «Тосол-Синтез» активно развивать 
ассортимент, выпускать новые востребованные 
позиции. В 2016 году ассортимент был расширен 
за счет новых герметиков, клеев, летней серии авто-
косметики. При разработке новых продуктов мы в 
первую очередь учитываем то, насколько продукт 
будет соответствовать ожиданиям потребителей по 
качеству и цене. 

Новые каналы сбыта, рост дистрибуции в тор-
говых точках и расширение ассортимента в сово-
купности позволяет компании «Тосол-Синтез» уве-
личивать свою долю на рынке автокосметики при 
сложной экономической ситуации.

«В этом году сохранится тенденция 
на дешевые товары, а в следующем 
возрастет спрос на качественную 
продукцию»

Андрей Усачев  
генеральный директор 
компании Айфом 

Рынок замер в ожида-
нии восстановления эко-
номики, конкуренция 
усиливается. Увеличение 
спроса мы ожидаем 
с апреля 2017  года, за 
счет увеличения продаж 
автомобилей и начала 
роста доходов населе-
ния. В  этом году сохра-

нится тенденция на дешевые товары, а в следующем 
возрастет спрос на качественную продукцию. 

Как никогда сегодня необходимо снижение издер-
жек, идеальное качество и новые продукты, готов-
ность выстраивать долгосрочные отношения с пар-
тнерами. Мы увеличиваем присутствие уже сейчас, 
думаю шансы вырастут к середине следующего года. 

МНЕНИЕ
Выскажите свое мнение 
на страницах нашего журнала

мнение
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3tonНовинки
В июле 2016 года ассортимент 

одной из ведущих компа-
ний в России по производ-

ству автохимии и автокосметики 
Delfin Chemicals пополнился двумя 
новинками в торговой марке 3ton –
проникающая смазка «Термоключ» 
и удалитель наклеек и следов клея 
«Антискотч».

Быстродействующая прони-
кающая смазка с замораживаю-
щим эффектом 3ton Термоключ 
облегчает демонтаж механических 
узлов и резьбовых соединений. 
Предотвращает дальнейшую кор-
розию. Разрушает слои продуктов 
коррозии за счет усадочной дефор-
мации вследствие резкого кратко-
временного понижения темпера-
туры (до –30°С) обрабатываемых 
узлов, благодаря образующимся 
за счет резкого перепада темпера-
тур порам и трещинам ржавчина 
моментально пропитывается сма-
зочным компонентом, содержа-
щимся в составе и освобождает 
корро-дированные соединения и 
детали.

3ton Антискотч предназначен 
для быстрого удаления стикеров, 
скотча, наклеек и различных клей-
ких соединений с бамперов, стекол, 
кузова и других поверхностей. Не 
вызывает коррозию и имеет при-
ятный запах. 
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ГАЗ
держится  
на «Газелях»

В январе 2016 года объём продаж новых LCV марки ГАЗ составил 1717 ед., 
что на 19,1% меньше, чем в январе 2015 года. Единственной моделью, 
которая показала прирост, была «Газель Next». Популярная модель остаёт-
ся главным фактором выживания завода на протяжении многих лет.

В 2015 году продажи лёгких 
коммерческих грузовиков 
(LCV) Группы ГАЗ по срав-

нению с показателями 2014 года, 
существенно сократились, на 26%, 
до 51,19 тыс. автомобилей. Правда, 
в целом российский автомобиль-
ный рынок был хуже  — сокраще-
ние на 35,7%. 

Нижегородский автозавод не 
имеет более востребованного 
автомобиля, чем «Газель», поэто-
му модель постоянно подверга-
ется модификации. Первой была 
ГАЗ-3302 «Газель», вышедшая в 
серию ещё в 1994 году. Автомобиль 
буквально спас автозавод. Модель 
подвергалась рестайлингу впервые 
в 2003 году и второй раз в 2010 году. 

Второй рестайлинг проводился, 
если опираться на информацию 
автозавода, после серьёзной анали-
тической работы и начался прак-

тически с 2008 года, когда в стра-
не внезапно разразился очередной 
кризис. ГАЗ вынужден был искать 
способы выживания. И принял 
стратегически верное решение о 
коренной трансформации «Газели»: 
были определены 20 наиболее про-
блемных участков предыдущей 
модели, заменили почти 700 узлов, 
в том числе рулевой механизм, 
систему тормозов, коробку передач, 
что потребовало смены некоторых 
поставщиков. 

Новая модификация известна 
как «Газель-бизнес». Опыт оказал-
ся удачным, по собственным дан-
ным предприятия в сегменте лёг-
ких коммерческих автомобилей 
«Газель-бизнес» занимает порядка 
половины российского авторынка.

Следующей модификацией 
стал автомобиль «Газель Next». 
Модель выпускается одновремен-

но с моделью «Газель-бизнес». 
В 2013 году был запущен в серию 
грузовик, который, по данным 
завода, в 2014 году занял уже 28% 
сегмента рынка. Затем на рынок 
также вышел каркасный автобус 
«Газель Next». Кстати, в 2015 году 
объём инвестиций нижегород-
ской площадки Группы ГАЗ, в 
том числе и в работы по дора-
ботке новых моделей, составил 
6,4 млрд рублей, о чём сооб-
щил министр промышленно-
сти, торговли и предпринима-
тельства Нижегородской области 
Александр Макаров на совещании 
по итогам работы промышленно-
сти региона за прошлый год.

В текущем году Горьковский 
автозавод запускает в серийное про-
изводство цельнометаллический 
фургон «ГАЗель Next». В производ-
ство объёмом 40 тыс. автомобилей 

в год инвестировано около 9 млрд руб. Готовится к 
производству пилотная серия 16-местных микро-
автобусов «ГАЗель Next» в кузове 13,5-кубово-
го фургона (длинная база + высокая крыша). 
Серийное производство этой модели должно 
начаться в декабре. В планах также производ-
ство 19-местного каркасно-панельного автобуса 
«ГАЗель Next». Этой же весной может начаться 
выпуск автомобилей с двигателем Evotech LPG.

На лето 2016 года намечено начало серийного 
выпуска «ГАЗель Next» с двигателем Evotech CNG 
Turbo, работающем на сжатом метане и автомо-
билей «ГАЗон Next» с новым двигателем ЯМЗ-534 
CNG и модификаций «Соболей  — городских 
фургонов CityVan и полноприводных «Комбат». 
В  конце года завод планирует запустить в опыт-
ную серию седельные тягачи «ГАЗон Next» и пол-
ноприводные грузовики «Садко Next» (декабрь). 

Разрабатывается ещё и электрическая версия 
автомобиля типа ГАЗель — «Газель Next Электро». 
Пилотную партию грузовых электрических 
машин планируется выпустить во втором квар-
тале 2016 года. По предварительной информации, 
электромотор обеспечивает работу автомобиля 
без подзарядки примерно 120 километров, зарядка 
аккумуляторов длится 2,5 часа.

В условиях нескончаемого кризиса, когда 
малый бизнес растворяется между растущим 
количеством бедных потребителей и укреплени-
ем госкорпораций, возрастает значение корпо-

Текст: Елена Кочемас
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ративных продаж. Большая часть 
«Газелей» эксплуатируется в сфере 
малого бизнеса, около 20%  — в 
госсекторе и в крупных корпора-
циях. Возможно, по итогам этого 
года доля крупных корпораций и 
госкомпаний возрастёт. 

Кризис подталкивает ГАЗ к поис-
ку партнёра для расширения сбо-
рочного производства на бывших 
мощностях Chevrolet Aveo автокон-
церна General Motors, который вес-
ной 2015 расторг контракты с рос-
сийскими компаниями. Известно 
также, что Группа ГАЗ обсужда-
ет возможность сотрудничества с 
компаниями Isuzu (Япония), Foton 
(Китай), Norinco (Китай).

ГАЗ традиционно активный 
участник государственных ини-
циатив в автомобильной отрас-
ли. В  частности, инициатива обе-
спечить страну газомоторными 
автомобилями, порядком подза-
бытая, ГАЗом старательно реали-
зуется. Так, ГК Газпром в течение 
2016 года планирует приобрести 
у Группы ГАЗ 431 автомобиль на 
газомоторном топливе (ГМТ), 1459 
автомобиля на метане, объём пред-
полагаемой сделки более 6 млрд 
руб. Газпром переводит весь свой 
автопарк на газомоторное топли-
во. ГАЗ и КамАЗ  — основные 
поставщики такой техники для 
корпорации. Газпром уже при-
обрёл почти 400  автомобилей на 
ГМТ. Но потребность компании — 
более 20  тысяч автотранспортных 
средств. 

Основной рынок для ГАЗа вну-
тренний, но завод давно пытает-
ся выйти на зарубежные рынки, 
причём на рынки развитых стран. 
По официальной информации, 

«Группа ГАЗ» планирует в 2016 году 
увеличить долю экспорта в выручке 
от продаж до 25%, а в 2020 году — 
до 50%. 

В модель Next изначально закла-
дывался экспортный потенциал, 
автомобиль предполагалось сделать 
конкурентоспособным на европей-
ском рынке, и если бы не охлажде-
ние отношений с этими странами, 
то «Газель Nеxt» могла бы облегчить 
прохождение очередного кризиса на 
авторынке, за счёт поставок за рубеж. 

Пока из экспортных достиже-
ний  — начало поставок «Газель 
Nеxt» в Сербию, хотя для автоги-
ганта это очень маленький рынок 
и, конечно, существенно на эко-
номические показатели завода не 
повлияет. Тем не менее, в начале 
2016 года было продано уже 661 ед. 
«Газель Next», что на 2,6% больше, 
чем в аналогичный период прошло-
го года, и это единственная модель, 
среди наиболее востребованных, 
которая показала рост. Статистика 
по другим моделям: 503 модели ГАЗ 
3302 (- 38,4% к АППГ), 193 автомо-
биля ГАЗ 3221 (-23,1%) и 151 авто-
мобиль ГАЗ 2752 (-9%).

Экспортное направление разви-
тия автозавода начало реализовы-
ваться с создания сборочного пред-
приятия Группы ГАЗ в Турции, 
в городе Сакарья, два года назад. 
Здесь осуществлялась сначала сбор-
ка «Газель Бизнес» экологического 
стандарта «Евро-4», а затем модели 
«Газель Next». По всей видимости, 
поставки в Сербию будут осущест-
вляться с этого завода.

Возможно, «Газель Next» будет 
завоёвывать рынок Ирана. В фев-
рале 2016 года Группа ГАЗ под-
твердила, что ведёт переговоры с 

несколькими иранскими компани-
ями по производству Gazel Next 
в Иране.

Плюс к этому, Группа ГАЗ вошла 
в переговоры с МАЗ. Ранее из пере-
говоров с белорусской компанией 
вышел КамАЗ, так как, по словам 
министра промышленности и тор-
говли России Дениса Мантурова: 
«Это перестало быть актуальным, 
поскольку процесс несколько затя-
нулся». Речь изначально шла о соз-
дании альянса МАЗа и КамАЗа. 
Не  так давно заместитель председа-
теля Белорусской научно-промыш-
ленной ассоциации (БНПА) Георгий 
Гриц заявил, что МАЗ нашёл нового 
партнёра и им оказалась Группа ГАЗ. 

По предварительной информа-
ции, ГАЗ и МАЗ будут совместно 
работать на рынках третьих стран. 
Прошли два заседания рабочей 
группы, проводятся переговоры по 
созданию единой сети обслужива-
ния и совместных поставках. 

Тем временем, Группа ГАЗ в 
феврале 2016 года по сравнению с 
февралём прошлого года увеличи-
ла продажи лёгких коммерческих 
автомобилей на 10%, до 3,27 тыс. 
ед. С января по февраль продажи 
выросли на 7%  — до 5,12 тыс. ед. 
ГАЗель продолжает спасать ГАЗ. 

Георгий 
Гриц
заместитель 
председателя 
Белорусской науч-
но-промышленной 
ассоциации (БНПА)

«Речь идет не об обмене собствен-
ностью между ГАЗом и МАЗом, а 
о совместной стратегии по рабо-
те на рынках третьих стран. Уже 
подписаны протоколы, прошло 
два заседания рабочей группы, в 
которую на паритетной основе 
вошли специалисты по экспорту 
МАЗа и группы ГАЗ. Они анали-
зируют рынки сбыта, договари-
ваются о совместных поставках, 
единой сервисной сети, гарантий-
ном обслуживании и так далее».

цитата

Динамика продаж LCV группы ГАЗ, тыс. ед.
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В прошлом году, 25 сентября 
в Ижевске начали произ-
водство Lada Vesta, которая 

позиционировалась как машина 
на новой платформе Lada B. Это 
было поводом для менеджмента 
продолжать проводить «войну» с 
поставщиками, которую начал 
Бо Андерсон в 2015 году. Возможно, 
это было связано с необходимостью 
улучшить качество автомобилей, 
хотя это заведомо лишало АвтоВАЗ 
основного преимущества — низкой 
цены на автомобили. Кроме того, 
когда в 2014 году Бо Андерссон воз-
главил АвтоВАЗ, акционеры поста-
вили перед ним задачу сделать ком-
панию безубыточной.

От поставщиков автокомпо-
нентов менеджмент требовал 
снижения цен на 2–5% ежегодно 
и увеличения сроков платежей за 
отгруженную продукцию с 40 до 
60–70  дней. Несогласных постав-
щиков АвтоВАЗ заменял другими, 
в том числе иностранными. 

В сентябре 2015 года по офи-
циальной информации локали-

зация производства Lada Vesta и 
Lada Kalina Cross составляла поряд-
ка 70%. Среди поставщиков были 
Daewon, Koito, Brose, Bosh, Valeo, 
Continental, ContiTech, Magna, TRW, 
Lear, Visteon, Kiekert. Часть тради-
ционных российских поставщиков 
АвтоВАЗа были оттеснены в поль-
зу зарубежных, из которых не все 
имеют производство в РФ, так как 
отечественные компании не смогли 
выполнить новые требования.

Это не только привело к кон-
фликту АвтоВАЗа с российскими 
поставщиками, но и к нескольким 
остановкам производства в течение 
2015 года. Последняя приостановка 
была в декабре 2015 года, когда кон-
вейер остановился из-за отсутствия 
дверных замков для линии В-0. 

АвтоВАЗ активно вмешивал-
ся в структуру компаний-постав-
щиков. Наиболее известным был 
опыт с неудачной покупкой ОАТ 
(«Объединённые автомобиль-
ные технологии»). В 2015 году 
АвтоВАЗ отказался от продукции 
АвтоВАЗагрегата, чем поставил 

Сергей Чемезов
гендиректор «Ростеха»

«Необходимо работать с наши-
ми поставщиками, нужно помо-
гать им, чтобы они обеспечива-
ли качественную продукцию. 
Бо Андерссон  отказывался следо-
вать этой логике».

цитата

АвтоВАЗСмена  
поставщиков
Бывший президент АвтоВАЗа проводил жёсткую политику в отношении 
поставщиков. Официально, для того, чтобы обеспечить выпуск новых 
моделей. В результате к началу производства Lada Vesta список постав-
щиков претерпел существенные изменения.
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завод на грань разорения. В конце 
2015 года АвтоВАЗ принял реше-
ние о ликвидации своего дочернего 
предприятия — Волжского машино-
строительного завода (ВМЗ), постав-
щика производственной оснастки и 
технологического оборудования.

Привели ли подобные меры к 
улучшению качества автомобилей 
АвтоВАЗа пока неизвестно, однако, 
достичь безубыточности не удалось. 
Напротив, по итогам 2015 г. убыток 
АвтоВАЗа составил 74  млрд  рублей, 
а Андерссон был уволен. Акционеры 
АвтоВАЗа из ГК  «Ростех» в качестве 
одной из основных причин этого 
указали именно на проблемы с 
поставщиками. 

Гендиректор «Ростеха» Сергей 
Чемезов заявил: «Необходимо 
работать с нашими поставщиками, 
нужно помогать им, чтобы они обе-
спечивали качественную продук-
цию. Он отказывался следовать этой 

логике»,  — «он» это Бо  Андерссон, 
увольнения которого добивалось 
руководство Ростеха. По этой вер-
сии, из-за иностранных поставщи-
ков себестоимость автомобилей 
Lada получилась выше продаж-
ной, себестоимость реализации 
автомобилей АвтоВАЗ в 2015  году 
была больше выручки завода на 6 
млрд  руб. При этом уровень лока-
лизации не вырос, а сократился.

По другой версии, Андерссон 
отказался покупать «Объединенные 
автомобильные технологии» 
(ОАТ), на долю которого прихо-
дится порядка 40% закупок компо-
нентов АвтоВАЗа. На покупке ОАТ 
настаивал Чемезов. Сделку стои-
мостью 165 млн долл. планирова-
ли закрыть к 1 сентября 2015 года. 
Но  Андерссон, предположительно 
под давлением Renault-Nissan, отка-
зался от сделки.

Ещё одна версия также косвен-
но связана с поставщиками: про-
изводство АвтоВАЗа Lada Vesta 
была перенесена на «Иж-Авто». 
Предположительно, были непра-
вильно оценены логистические 
издержки на доставку комплекту-
ющих, что и привело к росту себе-
стоимости автомобилей. Неверным 
было также решение о произ-
водстве Lada Xray на платформе 
Renault, которая дороже платфор-
мы АвтоВАЗ. Локализация произ-
водства и Vesta, и Xray была значи-
тельно ниже официально указывае-
мой. Обе модели, за ввод которых в 
серию отвечал Бо Андерссон, оказа-
лись убыточными. 

Смена поставщиков не принес-
ла АвтоВАЗу успеха. Впрочем, тот 
факт, что проблемы АвтоВАЗа свя-
заны с неправильной политикой в 
отношении поставщиков, опира-
ются на допущение, что совсем не 
обрушение экономики РФ — основ-
ная причина проблем АвтоВАЗа. 
Если дело было только в непра-
вильно выстроенных отношениях с 
поставщиками, то, вероятно, новый 
менеджмент выстроит их правиль-
но, вернёт прежних поставщиков, 
увеличит участие отечественных 
компаний и вскоре мы увидим, как 
АвтоВАЗ в условиях кризиса нара-
щивает производство и продажи.  

Автокомпоненты Прежний поставщик Новый поставщик

Сидения
ОАО «АвтоВАЗагрегат»,   
ООО «ТПВ рус», ООО «ЛадаПласт-Т»

Daewon (Корея), ООО «ТПВ рус», Lear 
(США)

Стеклоподъемники
ГК «Объединенные автомобильные 
технологии» 

BROSE (Германия)

Рулевой механизм
ООО «Рулевые системы» ,  
ООО «Таката рус» (российское 
дочернее предприятие Takata, Япония)

ZF (Германия)

Генератор и стартер ОАО «Завод им. Тарасова» Valeo (Франция), Bosch (Германия)

Шины ООО «Нижнекамскнефтехим» Continental (Германия)

Элементы интерьера

ГК «Детальстройконструкция», 
ООО «Автопластинжиниринг-2», 
ООО «Сатурно-ТП»,  
ООО «Металлопродукция», 
ГК «Автокомпонент» , ГК «Полад»

ООО «Автопластинжиниринг-2», 
ООО «Сатурно-ТП», ООО 
«Металлопродукция», ГК 
«Автокомпонент»

Тормозная система
ГК «Объединенные автомобильные 
технологии» 

TRW (США)

Радиатор
ГК «Объединенные автомобильные 
технологии» 

Visteon (Корея)

Бампер ГК «Полад»,  ГК «Автокомпонент» ГК «Автокомпонент»

Топливный бак ГК «Детальстройконструкция» ГК «Автокомпонент» 

Выхлопная система
ОАО «АвтоВАЗагрегат», ООО «ЭАВС», 
ООО «ФМИС» 

ООО «ЭАВС» (российское дочернее 
предприятие немецкой Ebersacher)

Резинотехника ОАО «Балаковорезинотехника»
ОАО «Балаковорезинотехника», 
Kinugawa Rubber (Япония)

Шумоизоляция ОАО «Балаковорезинотехника» ОАО «Балаковорезинотехника»

Аккумулятор ЗАО «Аком» ЗАО «Аком» 

Провода
ООО «Волжский машиностроительный 
завод», ЗАО «ПЭС/СКК» 

ООО «Глазов. Электрон»

Зеркала 
ГК «Объединенные автомобильные 
технологии»

Magna  (Канада), ГК «Объединенные 
автомобильные технологии» 

Мелкая штамповка
ГК «Полад», 
ГК «Детальстройконструкция» 

ГК «Полад» 

Климатическая система
ООО «Завод климатических систем», 
Panasonic (Япония), Halla Visteon 
(Корея)

Valeo (Франция)

Если дело было  только в неправильно 
выстроенных отношениях с поставщиками, 
то, вероятно, новый менеджмент выстроит 
их правильно, вернёт прежних поставщиков, 
увеличит участие отечественных компаний и 
вскоре мы увидим, как АвтоВАЗ в условиях 
кризиса наращивает производство и продажи
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Добавим «Ниве»  надежности
Компания «ВолгаАвтоПром» в cезоне 2016 г. представила 
очередную собственную разработку — полуось для задне-
го моста автомобилей семейств Lada 4х4 и Chevrolet Niva. 
Новинка превосходит оригинальную деталь по техническим 
характеристикам, надежности и ремонтопригодности.

Н азвание «Нива» знает каж-
дый человек, хотя бы в 
малой степени интересую-

щийся автомобилями. И  не  толь-
ко в России и странах бывшего 
Советского Союза: легендарный 
тольяттинский внедорожник попу-
лярен без преувеличения по всему 
миру  — в Европе, Африке и даже 
в Америке у него немало поклон-
ников. 

Секрет популярности прост: 
«Нива» сочетает потрясающую 
проходимость с небольшой сто-
имостью, относительно проста в 
ремонте и обслуживании, имеет 
огромный потенциал для разно-
образного тюнинга. Автомобиль 
одинаково успешно используется 
в городе, на бездорожье, для пока-
тушек и соревнований в формате 
«off-road».

Есть у «Нивы», конечно, и сла-
бые места. Учитывая назначение 
машины, главным из них, пожа-
луй, является недостаточная 
надёжность некоторых узлов. Тут 

дело в устаревшей конструкции 
почти полувековой давности, раз-
работанной в 1970-х годах. 

Возьмём, к примеру, ступич-
ный узел переднего колеса, с кото-
рым «нивоводы» хлебнули немало 
неприятностей. Ступицы нужно 
периодически подтягивать, смазы-
вать, контролировать люфт. Если 

этого не делать вовремя и правиль-
но, узел быстро выходит из строя. 
Бывали случаи, когда на автомо-
билях даже с небольшим пробегом 
подшипники заклинивали и лома-
лись сами ступицы. 

Особенно остро проблема стоит на 
всех автомобилях семейства Chevrolet 
Niva и «вазовских» Lada 4x4, выпу-

щенных c 2003 года и позже. В этот 
период машины стали комплекто-
вать на конвейере ступицей модели 
2123 и «гранатами» на 24 шлица. 

Дело ещё и в том, что у владель-
цев «Нив» популярной практикой 
является установка колёс с боль-
шим вылетом и диаметром, чем 
рекомендует автопроизводитель, 
из-за чего нагрузка на ступичные 
узлы и полуоси сильно возрастает. 

Выход из этой ситуации возможен 
только один  — изменить конструк-
цию узла на более надежную, по типу 
простой конструкции с необслужи-
ваемым подшипником, применяе-
мой на большинстве иномарок. 

В 2013 году компания 
«ВолгаАвтоПром» после несколь-
ких лет разработок и испытаний 
представила на рынок, пожалуй, 
наиболее удачное и правильное с 
технической точки зрения реше-
ние проблемы. Суть нововведения 
полностью раскрывается в назва-
нии продукта: «усиленный ступич-
ный узел с двухрядным роликовым 
подшипником». За прошедшие три 
года достоинства нового узла оце-
нило большое количество владель-
цев «Нив» и «Шеви-Нив», забыв-
шие о проблемах со ступицами.

Кроме повышенной надёжно-
сти, ступичный узел производства 
«ВолгаАвтоПром» улучшает и ходо-
вые качества автомобилей «Нива».

От переднего моста 
к заднему
Получив массу положительных 

отзывов о своей разработке, инже-
неры «ВолгаАвтоПром» не стали 
сидеть сложа руки. В 2013-2016 гг. 
они продолжали заниматься улуч-
шением конструкции культового 
внедорожника, сосредоточившись 
на этот раз на другом проблемном 
узле в трансмиссии «Нивы» — полу-
оси заднего моста. Конструкция 
этого узла также морально устарела 
и имеет ряд недостатков, в первую 
очередь малый ресурс подшипника, 
малые допустимые нагрузки и пло-
хая ремонтопригодность. 

Изучив потребности автолю-
бителей и используя свой опыт, 
специалисты компании разрабо-
тали и запатентовали усиленную 
разборную конструкцию полуоси 
разгруженного типа на двухряд-
ном подшипнике, имеющую ряд 
преимуществ по сравнению со 
штатной полуосью:
• Повысилась допустимая статиче-

ская и динамическая нагрузка бла-
годаря использованию двухрядно-
го подшипника передней ступицы 
автомобиля Lada Priora.

• Увеличился предел прочности 
вала на скручивание за счет при-
менения легированной марки 
стали и современных методов тер-
мообработки.

• Увеличен срок службы узла благо-
даря, опять же, двухрядной кон-
струкции подшипника и защите 
его дополнительными сальниками 
с двух сторон.

• Разгруженная конструкция — вал 
полуоси воспринимает только 
крутящий момент, а нагрузка от 
веса автомобиля передается на 
ступицу и двухрядный подшип-
ник.

• Значительно повышена ремон-
топригодность. Для замены под-
шипника достаточно снять его 
корпус со ступицей, не вытаски-
вая вал полуоси из редуктора и не 
сливая масло. Во время этой опе-
рации больше не требуется нагре-
вать стопорное кольцо, посажен-
ное «на горячую», что значительно 
упрощает ремонт в условиях СТО. 
Кроме того, применяемый под-
шипник широко распространен в 
торговой сети, его легко можно 
купить в любом магазине.

Испытания на стенде и на авто-
мобилях в реальных условиях экс-
плуатации подтвердили высокие 
расчетные характеристики полуо-
си конструкции «ВолгаАвтоПром», 
а квалифицированные опытные 
механики в автомастерских отмети-
ли высокое качество изготовления 
узла и легкость и удобство монта-
жа на автомобиль без каких-либо 
изменений и доработок.

Сделано в России
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закопана в автох ламе
Национальная   идея

Текст: Михаил Милошевич

О создании Российской Ассоциации восстановителей автокомпонентов 
RRA «АвтоИнструкция» рассказывала в выпуске №4 за этот год. Мы свя-
зались с учредителем Ассоциации Андреем Андрейченковым, чтобы 
узнать о состоянии восстановительной отрасли в России и планах орга-
низации по её развитию.

Есть ли интерес к членству в RRA?
На сегодняшний день заявки на 

вступление подали 15 компаний. 
Важнейшие из них: «Балткам», 
крупный питерский продавец 
автокомпонентов, европейская 
Ассоциация восстановителей APRA 
Europe, интернет-портал «Мпарк.
ру». 

Около 80 компаний ещё не 
определились. В частности, ведут-
ся переговоры с Volvo Commercial 
Aftersales Group.

Участников не так много, 
поскольку в России практически 
нет восстановителей в том виде, в 
каком они должны быть, либо они 
неизвестны. Есть, конечно, ремонт-
ные мастерские и ремзаводы, но 
это не «реман» в строгом значении 
термина.

В чем выгода разных звеньев авто-
бизнеса к участию в обороте восста-
новленных компонентов?

Плюсы есть для всех  — про-
давцов, автомастерских, корпора-
тивных гаражей. Тут и снижение 
рыночных цен, и возможность 
получать детали в более короткие 
сроки, заводская гарантия, техниче-
ская поддержка в шаговой доступ-
ности, возможность получить скид-
ку за возврат старого агрегата.

В сумме все получат то, о чем 
мечтают. Не будем забывать также, 

что это выгодно и стране в целом — 
новые рабочие места, импортозаме-
щение, экология и экономия при-
родных ресурсов.

Есть у русских бизнесменов опасение, 
что восстановление деталей уронит 
их прибыли?

Пока таких разговоров не слы-
шал, но это возможно. Мы со сто-
роны Ассоциации должны всё сде-
лать для того, чтобы этого не про-
изошло. 

Умные люди понимают, что 
цены на запчасти на российском 
рынке высоки, и с этим нужно что-
то делать, нужно импортозамеще-

ние. Даже если брать пример новых 
деталей: открывающиеся в России 
автокомпонентные заводы момен-
тально вытесняют зарубежных кон-
курентов  — дешево, качественно, 
близко.

В Европе происходит то же самое: 
на старые модели уже невозможно 
найти новых запчастей, предлага-
ется в основном восстановленная 
продукция  — сцепления, тормоза, 
рулевое управление. Нет смысла 
делать новые детали, когда цена-
качество у восстановленных лучше.

Возможно ли наладить цепь поставок 
изношенных компонентов, используя 
только рыночные механизмы?

Конечно. Почему не дать авто-
разборкам и поставщикам вторсы-
рья возможность заработать, делая 
это правильно и на регулярной 
основе? 

Ведь что происходит со старыми 
агрегатами? При утилизации ста-
рый автомобиль привозят на свал-
ку, отправляют в дробилку, полу-
чают плату за металлолом. Деталь 
для восстановления можно продать 
на порядок дороже.

Авторазборки выполняют эту 
функцию, но им не хватает пра-
вильной каталогизации и регуляр-
ности поставок. Кроме того, сейчас 
они могут продавать лишь более 
или менее работоспособные агре-

гаты в розницу. Когда будет налажено восста-
новление, они смогут сбывать намного больше, 
включая компоненты, изношенные на 100%, при-
чём оптом.

С другой стороны, для восстановителей самая 
сложная задача  — это сбор агрегатов. И продав-
цам, и покупателям выгодна кооперация и связи, 
им нужно дать возможность обмениваться инфор-
мацией.

Как вы предполагаете организовать такой обмен?
Мы разработали Android-приложение Corehub. 

С его помощью буквально двумя кликами можно 
занести деталь в общую базу с кодом и фото-
графиями. Вы фотографируете изделие, вносите 
серийный код, количество, добавляете описание, и 
товар после сохранения моментально появляется 
на сайте Corehub. Самое важное  — фиксировать 
код детали, тогда покупатели, занимающиеся вос-
становлением, смогут её быстро найти.

Покупатель сможет также получить файл CSV 
со списком всего, что есть у конкретного продавца.

Это как биржа, простейшая и очень удобная 
для людей любого возраста, с самым простым 
оборудованием  — смартфон Android с доступом 
в Интернет.

Подобная база есть в Румынии, Польше, 
Венгрии и Англии, но у них заявка делается через 
менеджера. У нас всё происходит без участия опе-
ратора.

В перспективе постараемся объединить это 
мобильное приложение с дополнительными воз-
можностями сертификации, складского учёта, 
получения тестовых записей по изделиям. Мы бы 
хотели создать единую систему учёта и оборота 
деталей для компаний, занимающихся восста-
новлением, хотя пока не ясно до конца, как это 
сделать.

Вы не считаете, что для стимулирования оборота ста-
рых агрегатов нужны принудительные меры, вроде 
утилизационного сбора?

Боюсь, что принуждение здесь не подходит, всё 
должно происходить добровольно. В Европе люди 
сами понимают, что «это работает». В России, 
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чтобы люди поняли выгоду, 
нужно создать информационный 
базис. Для этого мы затеяли акцию 
«Я-Реман».

В ней участвуют те, кому близ-
ка идея восстановления  — не обя-
зательно участники, но «сочув-
ствующие». Да, ситуация в России 
настолько плачевна, что требует 
сочувствия.

Идея в том, чтобы энтузиасты 
размещали логотип «Я-Реман» на 
сайтах своих компаний. Баннер с 
логотипом ведёт на информаци-
онную брошюру, отвечающую на 
основные вопросы восстановитель-
ного ремонта: что это такое, зачем 
нужно и так далее.

Вы при этом получаете имидже-
вую выгоду, показывая свою оза-
боченность устойчивым развитием 
России, стремлением к совершен-
ствованию.

Расскажите об истории создания RRA
В 2015 году на выставке ReMaTec 

в Амстердаме (специализирован-
ная выставка по восстановлению 
автокомпонентов  — прим. ред.) я 
общался с Питером Бартелом, гла-
вой правления Ассоциации вос-
становителей APRA Europe и топ-
менеджером Robert Bosch. Он выра-
зил удивление тем, что такая огром-

ная страна, как Россия, до сих пор 
не развивает данное направление 
и не представлена на карте евро-
пейского «ремана», в ней нет своей 
отраслевой ассоциации. 

Приняв во внимание его слова, 
я решил её создать. Так в нача-
ле 2016  года появилась Российская 
ассоциация восстановителей авто-
компонентов (Russian Reman 
Association).

Кто финансирует Ассоциацию?
Постоянного спонсора нет, хотя 

мы хотели бы заручиться поддерж-
кой крупного производителя. Сейчас 
обсуждаем этот вопрос с нескольки-
ми зарубежными производителями. 
Они заинтересованы в этом, посколь-
ку столкнулись со сложностями 
популяризации сбора изношенных 
грузовых агрегатов. Однако для нас 
важнее наладить сотрудничество с 
российскими производителями. 

Проблема ещё и в том, что на 
всё не хватает времени. Нам нужна 
помощь человеческим ресурсом.

В чём вы видите наибольшую слож-
ность развития отрасли?

В информационном ваккуме 
по данной теме, сложившемся в 
России. Я уже давно общаюсь с 
поставщиками и потребителями 

восстановленных запчастей и знаю, 
что на массу вопросов ответов про-
сто нет. Что такое восстановлен-
ная запчасть? Как и куда вернуть 
старый агрегат? Каким критериям 
должна отвечать восстановленная 
деталь? Где получить информацию 
по данной теме?

Даже мы в RRA не знаем, есть ли 
в России хоть один производитель, 
соответствующий в строгом смысле 
термину «восстановление».

Вот почему мы начали с таких 
проектов, как Corehub и «Я-Reman». 
Нам нужно прежде всего привлечь 
внимание к проблеме нерациональ-
ного использования отработанных 
агрегатов  — это стратегическое 
сырьё страны без преувеличения. 
И с самого начала сделать их оборот 
удобным.

Вся задача в том, чтобы донести 
до российских компаний идеоло-
гию правильного подхода к дан-
ному вопросу: можно несложным 
способом наладить производство 
новых компонентов на базе ремонт-
ных мастерских, всего лишь изме-
нив некоторые операции и внедрив 
требуемые стандарты качества. 
Ремонтом занимаются все, но поче-
му не делать это чуточку лучше? 
Получая в результате качественный 
продукт в ассортименте.

Мы со своей стороны поможем 
получить дополнительный опыт, 
информацию о товарах и услугах 
других компаний. Пример: нет 
смысла покупать дорогостоящее 
оборудование, если на те же задачи 
можно дать подряд другому члену 
Ассоциации, получая лучшую 
цену, загружая его работой и эко-
номя свои средства. Ассоциация — 
это возможность заявить о себе, 
обменяться информацией о спросе 
и предложении отработанных ком-
понентов.

Огромным преимуществом 
членства в RRA будет связь с евро-
пейскими партнерами, добивши-
мися огромных успехов в данной 
отрасли. Они охотно делятся опы-
том и приглашают к сотрудниче-
ству компании по всему миру.

Еще одна наша немаловажная 
задача  — поддержка в продвиже-
нии российских восстановитель-
ных брендов, помощь в реализации 
своей продукции.

Наконец, мы планируем проводить добро-
вольную сертификацию участников «ремана». 
Аудиторы будут выбираться из числа членов RRA 
по принципам всеобщего уважения и компе-
тенции в области менеджмента качества и про-
цессов восстановления. На основании аудита 
предприятие получит сертификат восстанови-
теля, признанный российской и европейской 
Ассоциациями. Такой подход позволит компани-
ям быстро и недорого получать подтверждение их 
соответствия стандартам качества.

Поездки для россиян в страны с развитым «рема-
ном» вы будете проводить?

Да, партнёры с нескольких выставок уже зовут 
и приглашают, готовы посодействовать в оформ-
лении единого пакета проживания и трансфера.

В прогнозе каковы перспективы восстановительного 
ремонта в России?

Намечается рост, и в ближайшие 10 лет россий-
ский рынок «ремана» будет оцениваться пример-
но в 60 миллионов восстанавливаемых единиц в 
год, или 5 миллиардов евро. И это возможность 
создать около 30 тысяч рабочих мест.

Каков ваш личный опыт работы в «ремане»?
С 2012 года я региональный директор Bosch 

Diesel Service в области восстановления топлив-
ных насосов и форсунок для грузовиков и авто-
бусов, с 2013 г. также в области восстановления 
компонентов тормозных систем. В 2015 мне была 
поручена разработка системы контроля качества 
на восстановительном производстве.

Когда я занимался топливной аппаратурой, 
как-то встретился на одной выставке со специа-
листом, пожилым человеком. Он спросил меня: 
сколько вы двигателей восстанавливаете за год? 
Я ответил  — несколько десятков. Он говорит: 
в советские времена я работал на заводе, так 
мы восстанавливали сотни. В СССР ремзаводы 
работали по всей стране и с большой пользой. 
В годы перестройки и перехода к рыночной эко-
номике мы как-то растеряли этот опыт. Сейчас 
мы можем к нему вернуться и даже сделать 
восстановление деталей нашей национальной 
идеей. 

«Даже если брать пример 
новых деталей: открывающиеся 
в России автокомпонентные 
заводы моментально вытесняют 
зарубежных конкурентов — 
дешево, качественно, близко»
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а производить научим
Российский производитель мочевины DieselBlue создаёт сеть производ-
ственно-торговых партнёрств в регионах страны. Представители бренда 
рассказали «АвтоИнструкции», как организовать региональное производ-
ство и сбыт мочевины и поделились его основными бизнес-параметрами.

«М очевина для дизе-
лей — жидкость высо-
кой плотности, имею-

щая невысокую цену, — рассказы-
вает Александр Боровков, директор 
компании «КамТех», открывшей в 
2016 г. производство мочевины в 
Набережных Челнах под брендом 
DieselBlue. — Поэтому транспорт-
ные расходы заметно влияют на её 
стоимость. Для качественной моче-
вины, производимой крупными 
заводами, доставка может состав-
лять 50% цены и больше!»

С другой стороны, производство 
мочевины не требует больших пло-
щадей и инвестиций, поэтому на 
рынке предлагается много дешёвых 
аналогов, производимых в регио-
нах. К несчастью, часто они имеют 
низкое качество, и многие потреби-
тели им не доверяют.

Транспортники Татарстана в 
этом году получили недорогую и 
качественную альтернативу — брен-
дированную мочевину DieselBlue 
(читайте «Мочевина начинается 
с качества», АИ №7/2016). Но как 
быть с остальными регионами? 
Эта проблема привела компанию 
«КамТех» к компромиссному реше-
нию  — организации сети торгово-
производственных партнёрств.

Основная идея в том, чтобы в 
каждом регионе создать произ-
водство качественной мочевины. 
Качество обеспечит стандарт про-
изводства DieselBlue — по условиям 
соглашения, партнёры должны про-
ходить периодическую проверку на 
выполнение необходимых требова-
ний, в числе которых соблюдение 
технологического цикла и закупка 
только качественных компонентов 
мочевины.

В свою очередь, бренд DieselBlue 
вызывает у потребителей больше 
доверия, что повышает рентабель-
ность бизнеса партнёров и откры-
вает двери для входа в торговые 
сети и на АЗС.

Кроме того, партнёры «КамТех» 
получат отработанный технологи-
ческий процесс и право использо-
вать разрешительную документа-
цию на производство DieselBlue. 
«Главная волокита — с оформлени-
ем документов, — объясняет дирек-
тор компании.  — Особенно долго 
происходит получение паспорта 
безопасности химического сред-
ства, да и согласования с производи-
телями автомобилей и выхлопных 
систем  — дело сложное. Партнёры 
смогут пользоваться всеми нашими 
бумагами с единственным услови-
ем: контроль качества нашим спе-
циалистом».

Хотя сам производственный про-
цесс не так сложен, в нём также 
есть важные для новичка нюансы. 
«Мы в начале тоже столкнулись с 

трудностями, — делится Александр 
опытом. — Например, при смеши-
вании карбамида и воды происхо-
дит термодинамическая реакция и 
раствор густеет, так что однажды 
мы сломали импеллер. Всем нюан-
сам мы научим».

Собеседник привёл основные 
бизнес-параметры предложения, из 
которых становится ясно, что пред-
ложение «КамТех» рассчитано на 
малый бизнес. В начальные затраты 
входят инвестиции в оборудование, 
разрешительные документы, закуп-
ка сырья и тары на первый месяц 
работы производства, в совокупно-
сти около 1,5 млн руб.

Главное условие успеха  — нала-
женный сбыт, говорит Александр, 
тогда рентабельность производства 
будет высокой. В этой части партнё-
рам предоставляется полная свобо-
да — даже в наклейках на канистрах 
может указываться адрес и назва-
ние компании-партнёра. По опыту 
«КамТех», покупатели предпочита-
ют продукцию в 20-литровых кани-
страх и «еврокубах».

Перспективен и сбыт через 
мобильные заправочные комплек-
сы на АЗС. Ежемесячно одна АЗС 
потребляет 5–6 куб. м. Имея догово-
ра на поставки с 5-6 заправочными 
станциями и несколькими рознич-
ными точками, можно полностью 
загрузить производство.

Узнать больше вы можете 
на сайте компании «КамТех»
www.kama-techincom.ru
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Упорство, смелость и  целеустремлённость 
способны творить настоящие чудеса, приводя 
к успеху самых разных людей. История даль-

нобойщика Алексея Морозова, победителя 
конкурса «На пути к  цели с  Shell Rimula», 
не является исключением. Свои первые права 
Алексей получил в  18  лет перед службой 
в армии. Водительское дело увлекло Алексея, 
да  так, что после армии он, не  раздумы-
вая, решил посвятить ему всю свою жизнь. 
Профессиональный стаж Алексея насчиты-
вает более двадцати лет. Сейчас Алексей 
мечтает, чтобы его старший сын получил про-
фессию специалиста по логистике в престиж-
ном вузе. А  главная цель – вместе с  сыном 
создать собственную компанию, занимающу-
юся грузоперевозками. 

Еще один победитель конкурса, Денис 
Яикбаев, никогда не забывал о своей мечте. 
Ещё с  юности он  хотел посетить Камчатку 
и  увидеть легендарную долину гейзеров. 
Выигранный приз, безусловно, поможет 
Денису в достижении его цели!

Другой победитель, Денис Подкорытов, 
о конкурсе «На пути к цели с Shell Rimula» 
узнал случайно в Интернете и твердо решил 
принять в  нем участие – ему действитель-
но есть что рассказать. Денис занимается 
грузоперевозками. Благодаря своей ком-
муникабельности и  общительности, ему 
удаётся договариваться о выгодных заказах 
с  крупными транспортными компаниями. 
А в будущем, он собирается запустить соб-
ственный транспортный бизнес на  Урале. 
Выигрыш в конкурсе приблизил его к  этой 
цели, и  сейчас Денис набирает команду 
из таких же энтузиастов, как и он.

Александр Пищальников с  самого детства 
увлекался автомобилями, поэтому в профес-
сию пришёл по  большой любви. На  своём 
грузовике Александр уже объехал всю 
страну: от  Калининграда до  Хабаровска. 
Правда, большие расстояния не  дают 
видеться с  семьёй так часто, как хоте-
лось бы  Александру, для которого семья 
и  дети  — самое главное в  жизни. Цель 
Александра — построить дом, где он в кругу 
родных мог бы  отдыхать после долгого 
отсутствия. Заслуженная победа в  конкурсе 
«На пути к цели с Shell Rimula» позволит ему 
закончить строительство дома его мечты.

Муж Надежды Михеевой — профес-
сиональный водитель. Большую часть 
времени он  проводит в  дороге, чтобы 
обеспечить семье достойную жизнь. 
Надежде захотелось порадовать его, 
и она решила принять участие в конкурсе 
«На пути к цели с Shell Rimula». Её рассказ 
о  муже-трудоголике, который не  мыслит 
свою жизнь без дорог, не мог не тронуть 
жюри. Денежный приз позволит семье 
Михеевых осуществить давнюю мечту  – 
организовать большое семейное торже-
ство, собрав всех родственников за одним 
столом.

Мечты дальнобойщиков
Shell Rimula помогает российским профессиональным 
водителям в достижении целей

Р абота дальнобойщика всег-
да была непростым ремес-
лом. Люди, выбравшие эту 

профессию делом жизни, привыкли 
сталкиваться с трудностями и выхо-
дить из любых экстремальных ситу-
аций с  минимальными потерями. 
Дальнобойщики верят в свои силы, 
умеют ставить и  достигать цели. 
Чтобы сделать труд дальнобойщи-

ков более эффективным, концерн 
«Шелл» организовал и  провел кон-
курс «На пути к цели с Shell Rimula». 
По  условиям конкурса, професси-
ональные водители были должны 
написать небольшое эссе о  своей 
цели и отправить его на адрес кон-
церна. В  начале марта 2016  года 
определились пять победителей, 
которым были вручены сертифика-

ты на 90 000 рублей, которые могли 
бы  поспособствовать частичной 
или полной реализации их  мечты. 
Впрочем, участники руководствова-
лись не только возможностью полу-
чить материальное вознаграждение. 
Им  было важно рассказать о  своей 
удивительной профессии. О людях, 
которые умеют добиваться своего, 
несмотря на любые препятствия. 

Творческий конкурс «На пути к цели с Shell Rimula» показал, что недостижимых целей 
не бывает. Никогда не бойтесь ставить цели, а Shell Rimula поможет в их достижении!
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корпорации NSK
NSK развивает свой бизнес на независимом рынке автокомпонентов, 
выгодно используя статус авторитетной компании, которая помогает 
производителям оригинального оборудования преодолевать трудности 
в этой высококонкурентной области. Среди ключевых преимуществ 
NSK можно назвать широкий ассортимент продукции, успешный опыт 
работы с решениями, создающими добавленную стоимость, и надежную 
сеть дистрибьюторов. Все это, по расчетам компании, поможет ей полу-
чить долю на рынке и обеспечит коммерческий рост.

«Мы м о ж е м 
д о б и т ь с я 
успеха на 

независимом рынке автокомпонен-
тов и запчастей и не сомневаемся, 
что принесем пользу,  — говорит 
Пол Кренстон, директор по рынку 
автокомпонентов.  — Наша зада-
ча  — помочь партнерам по дис-
трибуции компонентов и обслу-
живанию автомобилей наладить 
более прибыльную, эффективную 
и продуктивную деятельность. 
Благодаря полному ассортименту 
изделий мы можем предложить 
своим клиентам значительные пре-
имущества в перспективе».

Среди новых продуктов, пред-
ставляемых NSK в поддержку 
своих стремлений, набор ProKIT, 
на 100% состоящий из фирменных 
запчастей, которые используют 
автопроизводители оригинально-
го оборудования. В центре вни-
мания первой линейки ProKIT  — 
ступичные подшипники, продукт, 
выбранный специально для демон-
страции широко известных воз-
можностей компании.

«NSK — мировой лидер, постав-
ляющий третье поколение ступич-

ных подшипников, — заявляет г-н 
Кренстон.  — Почти всем миро-
вым производителям автомобилей 
требуются изделия NSK, поэтому 
предложение таких подшипников 
на независимом рынке автокомпо-
нентов — вполне логичный для нас 
следующий шаг. Запуск линейки 
ProKIT неразрывно связан с нашим 
стремлением к высочайшему каче-
ству и обещанием принести улуч-
шения для клиентов».

Имея за плечами почти век 
коммерческой деятельности  — в 
2016 году NSK отмечает свой 100-лет-
ний юбилей  — компания отлично 
знает весь автомобильный сектор 
и хорошо понимает его ширину 
(количество продуктов NSK в авто-
мобилях) и глубину (количество 
автомобилей с продуктами NSK). 
Конечно, ситуация на рынке авто-
компонентов в разных странах раз-
личная, поэтому в каждой стране 
нужен свой подход. Тем не менее, 
исходя из динамики рынка, NSK 
запустит ProKIT в первую очередь в 
Западной Европе и России на усто-
явшихся рынках сбыта автонаборов.

В Западной Европе компания 
собирается направить внимание 

на основные рынки, несмотря на 
то, что они перенасыщены, имеют 
высокую конкуренцию и боль-
шое количество крупных сделок 
слияния и приобретения компа-
ний. Напротив, в России дина-
мика совершенно иная: вновь 
появляющиеся рынки демонстри-
руют стремительное развитие. 
Потребности и принципы ведения 
бизнеса в России сильно отлича-
ются от Европы, что дает возмож-
ность быстрого роста. Впрочем, 
NSK в любой стране будет новым 
участником рынка, который хочет 
найти свое место среди прочно 
укоренившихся конкурентов. 
И все же, как компания собирается 
преуспеть?

«Люди платят только за то, 
что они ценят,  — считает г-н 
Кренстон.  — У нас ушло доволь-
но много времени, чтобы понять, 
что действительно нужно потре-
бителям рынка автокомпонентов. 
Кроме того, мы потратили время 
на правильные прибыльные про-
екты и объединили их в правиль-
ное выгодное всем предложение на 
основе правильных высококаче-
ственных продуктов по правиль-

ной справедливой цене. Теперь мы не без успеха 
стараемся убедить различные рынки принять это 
предложение».

Для рынка автокомпонентов во Франции NSK 
планирует создать ряд стратегий, которые обе-
спечат успешное внедрение компании. К примеру, 
для дистрибьюторов крайне важно иметь товары 
в наличии, строить хорошие взаимоотношения с 
автомастерскими и предлагать местное обслужива-
ние. По словам NSK, каждый дистрибьютор выби-
рается после тщательной оценки, а компания берет 
на себя обязательства по максимально возможной 
поддержке своих партнеров, в частности, предо-
ставляя доступ к своим богатым знаниям и опыту.

«NSK ценит многопрофильность. Почти вся 
наша команда по рынку автокомпонентов набира-
лась, исходя из предшествующего опыта и знания 
рынка, — поясняет г-н Кренстон. — Мы планируем 
продолжать всестороннее развитие этих ресурсов, 
чтобы быть ближе к нашим клиентам».

В краткосрочной и среднесрочной перспективе 
цель компании заключается в том, чтобы добиться 
узнаваемости бренда NSK и признания ее пред-
ложения на всем независимом рынке автоком-
понентов Европы. Выполнению этой задачи слу-
жит новая линейка ProKIT. Кроме того, в течение 
следующих трех-пяти лет компания намеревается 
провести кардинальные изменения, чтобы найти 
рынки сбыта и наладить долгосрочные партнер-
ские взаимоотношения во всех странах, за которые 
отвечает NSK Europe, от Владивостока в России до 
Рейкьявика в Исландии.

«Для NSK важно присутствовать на всех рын-
ках,  — подводит итого г-н Кренстон.  — Наше 
положение в бизнесе оригинального оборудования 
является предварительным условием и обеспечи-
вает нас необходимыми линейками продукции, 
которые помогут нам выйти на рынок автоком-
понентов. Однако работа с оригинальными авто-
производителями и на вторичном рынке запча-
стей — абсолютно разные вещи, поэтому мы долж-
ны сосредоточиться на конкретных требованиях 
клиентов независимого рынка автокомпонентов».

Пол Кренстон
директор по рынку  
автокомпонентов NSK 
«Люди платят только за то, 
что они ценят. У нас ушло 
довольно много времени, 
чтобы понять, что действи-
тельно нужно потребителям 
рынка автокомпонентов».

цитата
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PROF обзор
Общие те нденции
рынка автомоби льных аксессуаров
Автомобильные аксессуары чрезвычайно разнообразны, на раз-
ные сегменты рынка аксессуаров могут влиять разные факторы. 
Но можно говорить и о некоторых общих чертах рынка.

А втоаксессуары делают экс-
плуатацию автомобиля 
более комфортным и удоб-

ным. Поэтому в настоящее время 
по экономическим причинам мно-
гие автовладельцы просто отказы-
ваются от многих аксессуаров, если 
они не обязательны по техническим 
или законодательным причинам. 
Например, коврики, домкраты или 
компрессоры — необходимые аксес-
суары, а обязательность детского 
кресла закреплена законодательно.

Самый популярный внешний 
автомобильный аксессуар  — брыз-
говики, защищающие днище авто-
мобиля от грязи, пыли и песка, а 
также щётки для стёкол. Второй 
по востребованности  — дефлектор 
капота, который защищает перед-
нюю часть автомобиля от мусора 
и насекомых. Далее по популярно-
сти  — багажники для крыши или 
боксы, и фаркопы (прицепные 
устройства).

Самые востребованные из вну-
тренних аксессуаров  — коврики 
для салона и багажника автомоби-
ля. В  меньше степени востребова-
ны GPS-навигаторы и парковочные 
радары. 

По усреднённым оценкам, до 70% 
российского рынка аксессуаров  — 
импорт, по мнению большинства 
участников рынка в основном этот 
импорт китайский. С девальвацией 
рубля стоимость товаров произво-
дителей из развитых стран мира воз-
росла, сократился спрос, и это пошло 
на пользу китайским поставщикам. 

В настоящее время рассматрива-
емый рынок находится в состоянии 

стагнации, периодически наблюда-
ется рост определённых видов аксес-
суаров, затем снижается, но в целом 
ситуация стабильна за счёт продаж 
необходимых аксессуаров. В неко-
торых сегмента рынка возможно 
импортозамещение, если производ-
ство не требует развитых технологий. 

Спрос на высокотехнологичные 
аксессуары в значительной степени 
определяется развитием интерне-

та. Это в основном электронные 
гаджеты, устройства, которые нель-
зя назвать обязательными, они  — 
дань моде, техническому прогрессу 
и грамотному PR производителей. 
Впрочем, всё это отступает перед 
отсутствием денег у населения. 
В интернет-магазинах согласно ста-
тистике запросов, наиболее попу-
лярные автоаксессуары  — навига-
торы и видеорегистраторы.

Множество аксессуаров нужны 
только любителям тюнинга, мас-
совый спрос на них отсутствует. 
Рынок тюнинга в России развит 
слабо, так как гипотетически дора-
ботка автомобиля  — дело профес-
сионалов, но в России совершен-
ствуют автомобиль в подавляющем 
большинстве сами автовладельцы. 
Поэтому сегмент аксессуаров для 
тюнинга в России незначителен.

Примеры
Рынок щёток стеклоочистителей 

в целом стабилен, на нём продол-
жается тенденция роста сегмента 
бескаркасных щёток за счёт сокра-
щения традиционных «дворников». 
В сегменте доминируют компании 
CHAMPION, BOSCH, VALEO, SWF 
и DENSO, что означает полную 
импортозависимость российского 
рынка. Преобладание и перспек-
тивы зарубежных щёток опреде-
ляются тем, что сейчас бескаркас-

ными щетками стеклоочистителя 
оснащаются автомобили премиум 
и бизнес-класса, но в обозримом 
будущем все новые машины будут 
комплектоваться бескаркасными 
щётками, а все новые автомоби-
ли — иномарки. Их доля на россий-
ском авторынке хоть и медленно, но 
всё равно растёт.

Один из самых востребован-
ных аксессуаров  — салонные 
освежители воздуха. Это недо-
рогой аксессуар, поэтому любой 
автовладелец может позволить 
себе относительно дорогой аро-
матизатор. Этому сегменту рынка 
ничего не грозит. Происхождение 
большинства ароматизаторов 

Михаил 
Шелатонов
представитель ком-
пании TAUR AUTO

Сравнивая последние несколь-
ко лет, ассортиментная насыщен-
ность рынка постоянно растет, в 
том числе и за счет отечествен-
ных производителей. На данный 

момент предложение может  удов-
летворить спрос даже самого взы-
скательного клиента.

Рынок аксессуаров непосред-
ственно  связан с автомобильным 
рынком, который переживает не 
лучшие времена. Но с другой сто-
роны автоаксессуары постоянно 
совершенствуются, а интернет-
торговля набирает обороты.

Время диктует ориентироваться 
на клиента, изучать  потребности  и 
использовать  новые инструменты, 
позволяющие максимально удов-
летворить его требования.

мнение Андрей 
Самченко
руководитель 
отдела развития 
«iDatalink-РОССИЯ»

Рынок автомобильных аксессуа-
ров в точности дублирует график 
приобретения новых автомобилей 
покупателем.

Сейчас наблюдается отток кли-
ентов от официального дилера, 
который предлагает более доро-
гие аксессуары, клиент ищет, и 
как правило находит, более мел-
кие установочные студии, порой 
и частника, где получает услугу 
по более низкой цене. Эта ситу-
ация ведет к сокращению штата 

профессиональных установщиков, 
которые ищут подработку «на сто-
роне».

Первое, и самое главное, что 
сегодня необходимо,  — это пере-
смотр ценовой политики, вто-
рое  — при реализации сложных 
технических устройств, грамотная 
и углубленная техническая под-
держка, техническое сопровожде-
ние продукта (пусть даже по теле-
фону). Личное посещение дистри-
бьюторов своей сети.

Те компании, которые успешно 
переживут спад продаж, предпри-
мут действия для развития своей 
продукции, пересмотрят ценовую 
политику, возможно, привлекут 
для производства новых постав-
щиков элементной базы и  т. д.  —  
имеют шанс продвинуться на 
рынке автомобильных аксессуаров.

мнение

50 | Автоинструкция Автоинструкция | 51 



неизвестно, но считается, что наи-
более востребованы ТМ Aurami, 
Carmate, Eikosha. 

Рынок детских автомобильных 
кресел поддерживается запре-
том на перевозку без них детей 
до 12 лет. Отсутствие какого-либо 
периода постепенного оснащения 
креслами российских автомоби-
лей привели к доминированию на 
рынке иностранных производите-
лей. Продукция российских ком-
паний SIGER, АПИС, ОАО «Апекс», 
Хэппи Бэби Компани занимает 
около 10%.

Какой именно импорт преобла-
дает на российском рынке детских 
кресел можно предположить исхо-
дя из исследования Российского 
Красного Креста. Эта авторитетная 
организация установила, что четы-
ре из пяти детских автомобильных 
кресел, продающихся в России, не 
соответствуют не только прави-
лам Европейской экономической 
комиссии ООН, но и техническо-
му регламенту Таможенного союза 
о безопасности колесных транс-
портных средств. Как выяснилось, 
85,9% детских кресел, сделанных в 
2015  году, не соответствуют уста-
новленным в России правилам, 
при этом есть и грубые нарушения: 
в 12,1% кресел ширина лямки не 
соответствует требованиям, у 5% — 
острые углы конструкции. 

Рынок фаркопов, пережив рост в 
2010–2012гг., сокращается в настоя-
щее время в связи с уменьшением 
продаж автомобилей. Но он достаточ-
но перспективен, так как постепенно 
доля иномарок на российском рынке 
растёт, хотя и медленно в связи с кри-
зисом. Преобладают на рынке зару-
бежных машин фаркопы ТМ THULE, 
Umbra Rimorchi (Италия),Westfalia 
(Германия) и Brink (Голландия), 
Autohak (Польша), Aragon (Испания), 
Bosal-Autoflex (Бельгия), некоторую 
долю занимает продукция россий-
ской компании Baltex.

Рынок видеорегистраторов 
пережил период бурного раз-
вития с 2011 по 2014 годы, когда 

продажи этих устройств выросли с 
200 тыс. по 1,2 млн ед. Но по итогам 
2015 года было реализовано порядка 
850 тыс. ед., и тенденции сокращения 
продолжаются в текущем году. При 
этом практически все видеорегистра-
торы поставляются из-за рубежа, и из 
них до 80% устройств поставляются 
из Китая — из-за девальвации рубля 
китайский импорт только растёт.

Кстати, есть и отечественные 
бренды регистраторов (хотя пре-
имущественно российские ТМ это 
перекупщики китайских произво-
дителей). В частности, российские 
разработчики регистраторов  — 
Datakam  — в 2015 году стоимость 
российских регистраторов Datakam 
выросла на 15% и конкурировать с 
китайской продукцией стало край-
не сложно.

Что касается рынка навигато-
ров, то объём этого рынка в России 
порядка 2 млн ед., а наиболее попу-
лярные бренды  — ТМ Garmin, 
Prestigio, Explay, Lexand, Shturmann, 
Prology, Navitel, Pioneer, TomTom, 
BBK. 	

Участники рынка предполагают, 
что в ближайшее время сохранится 
спрос на недорогие товары, что, 
как надеются отечественные про-
изводители, увеличит спрос на их 
продукцию. Хотя, как неоднократ-
но показывала новейшая история, 
в кризисные моменты спрос растёт 
скорее на китайские товары.

Рынок сложных аксессуаров 
останется импортным, рынок про-
стых компонентов вполне может 
завоевать отечественная продук-
ция, со временем. 

Артём 
Пикунов 
генераль-
ный директор 
ООО «Евротюнинг»

В целом, я оцениваю состояние 
рынка положительно. К примеру, 
за последний год вырос спрос на 

багажники для автомобилей, свя-
занный с развитием внутреннего 
туризма. 

Если компания смогла грамотно 
выстроить свой портфель продук-
тов и ценообразование — спада 
не будет. Ритейл вынужден адап-
тировать свой товарный ассорти-
мент для сохранения оборотов, а 
мы готовы предоставить им нуж-
ные продукты и привлекательные 
цены. 

мнение

Иван 
Никитичев
директор по марке-
тингу ТПК «AZARD 
Group»

Рост курса валют сильно ска-
зался на удорожании автомо-
бильных аксессуаров за счёт того, 
что 70% этого рынка — импорт. 
Из-за этого сейчас существенно 
сократился спрос, но ёмкость, как 
таковая, осталась прежней. 

Идёт активное импортозамеще-
ние и переход на российское произ-

водство. Компании, которые суще-
ствуют только за счёт перепродажи 
товара уйдут с рынка  — с таким 
курсом выгодно торговать уже не 
получится. Спрос по оптимистич-
ным прогнозам останется на преж-
нем невысоком уровне, а возможно 
даже понизится. Но это не относит-
ся к обязательной автомобильной 
атрибутике, такой как детские крес-
ла,  домкраты или компрессоры.

Именно в ситуации, когда ком-
плексные поставщики с более 
выгодными предложениями заме-
щают маленькие компании, кото-
рые играют только ценой, рынок 
становится более структурирован-
ным и рождает продукты нового 
уровня и качества.

мнение
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ии Coletteмиллиардный 
суппорт тормоза

– Э то удивитель-
ное достижение 
для нашего биз-

неса тормозных систем, так как 
мы зафиксировали изготовление 
одного миллиарда суппортов тор-
мозов Colette. Ни одна другая кон-
струкция дисковых тормозов не 
получила такого широкого при-
знания на дорогах мира, и сегод-
ня дисковые тормоза считаются 
наиболее эффективным средством 
торможения легких автомоби-
лей,  — сказал Манфред Мейер, 
вице-президент ZF TRW, ответ-
ственный за разработку тормоз-
ных систем.

— Мы никогда не прекращали 
внедрять инновации и совершен-
ствовать нашу продукцию, — про-
должает г-н Мейер.  — Поскольку 
автомобили создаются соответ-
ствующими все более возрастаю-
щим требованиям в отношении 
сокращения выбросов CO

2
, без-

опасности, электрификации, ZF 
TRW продолжает искать новые 
способы увеличения эффектив-
ности и производительности. В 
1991 году ZF TRW представила 
первый в отрасли задний суппорт 
со встроенным парковочным тор-
мозом, использовавшим принцип 
«шариковая рампа» (ball in ramp, 

BIR). Благодаря его эффективной 
конструкции оказалось возмож-
ным использовать дисковые тор-
моза на передней и задней оси 
автомобилей С класса и выше, что 
повысело уровень безопасности. 
Данная технология по-прежнему 
остается доминирующей при про-
изводстве задних суппортах во 
всем мире.

Появление первого интегриро-
ванного в задний суппорт элек-
трического стояночного тормоза 
в 2001 году было важным шагом 
в направлении создания систем 
будущего, таких как электриче-
ское управление тормозной систе-
мой, возможность интеграции в 
передовые системы безопасности 
автомобиля. ZF TRW остается 

мировым лидером в данной тех-
нологии, она выпустила более 
65 миллионом таких изделий».

Эффективность использования 
топлива стала еще одним ключе-
вым фактором в разработке дис-
ковых тормозных систем, начиная 
с легких материалов, поскольку 
многие суппорты сегодня изготав-
ливаются из алюминия в пого-
не за созданием систем с «нуле-
вым сопротивлением», в которых 
наблюдается минимум трения 
между суппортом и ротором во 
время отсутствия тормозного уси-
лия.

— ZF TRW является пионером 
в области тормозных систем в 
течение нескольких десятилетий 
и продолжает внедрять техниче-
ские новшества во всех аспектах 
технологий, чтобы предложить 
лучшие в своем классе решения 
для легких автомобилей во всем 
мире. Кроме того, передовые тор-
мозные системы будут одним из 
ключевых компонентов систем 
автоматизированного вождения, и 
благодаря своему расширенному 
портфелю продукции и опыту в 
интеграции систем ZF TRW имеет 
идеальные позиции для продви-
жения этого мегатренда, — заклю-
чил г-н Мейер. 

ZF TRW, подразделение ZF AG, занимающееся системами активной 
и пассивной безопасности, отмечает достижение уникальной вехи 
в истории отрасли — изготовление миллиарда суппортов тормоза 
семейства Colette.

1 000 000 000

К амский инновационный территориально-производ-
ственный кластер (ИННОКАМ) является основной 

точкой экономического роста в Республике Татарстан. 
Отраслевая специализация кластера — нефтегазо-
переработка и нефтехимия, автомобилестроение. 
Участниками кластера осуществляется более 100 
совместных проектов. На территории кластера произ-
водиться порядка 45% синтетических каучуков, каждый 
четвертый грузовик и каждая вторая грузовая шина.
Конкурентные преимущества Камского кластера опре-
деляют выгодное экономико-географическое положе-
ние, выстроенные кооперационные связи и высокая сте-
пень локализации его участников (все крупнейшие пред-
приятия расположены в радиусе 30 км). Высокую инве-
стиционную привлекательность Кластера подтверждает 
тот факт, что здесь разместили бизнес такие известные 
мировые компании, как «Даймлер», «Форд», «Роквул», 
«Камминз», «Цанрад Фабрик», «Кейс Нью Холланд», 
«Эр Ликид», «Шнайдер Электрик», «Митсубиши Фузо 
Трак энд Холланд» и множество других.
Число участников кластера ИННОКАМ более 
250  предприятий, среди которых такие как КАМАЗ, 
Нижнекамскнефтехим, ТАИФ-НК, ТАНЕКО, нефтехи-
мический комплекс Татнефти, Особоя экономическая 
зона «Алабуга», Аммоний. ИННОКАМ объединяет такие 

компетенции, как литье различных видов металлов, 
механическая и термическая обработка изделий, пере-
работка пластмасс и каучуков и многое другое в цепочке 
от добычи полезных ископаемых   до выхода готового 
автомобиля.
Инвестиционные проекты Кластера характеризуются 
высоким уровнем создания добавленной стоимости. 
Реализация  которых позволит к 2020 г. создать более 
30 тысяч высокопроизводительных рабочих мест, уве-
личить объем выпускаемой продукции промышленности 
и добавленной стоимости, создаваемой в камском кла-
стере, в 3 раза.

Россия, г. Казань, ул. Н. Ершова, д. 29А
Тел./факс: +7 (843) 2725307, 2381800, 2383796
innokam@mail.ru 
in@innokam.ru 

www.innokam.ru 

объем  
выручки более 

750 млрд руб. 
в год

более 250 
предприятий

более 100 
совместных  

проектов

Международная выставка MIMS Automechanika Moscow 2016, павильон №2, стенд P-159, 22-25 августа 2016 г.
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Реклама
в автобизнесе 
не работает? Текст: Роман Назаров

Слова «реклама в России не работает» нет-нет, да и услышишь от специ-
алистов по торговле. Правда ли это? Над этим вопросом трудно не заду-
маться, потому что если бы реклама однозначно работала, то откуда бы 
взялось такое убеждение? Мы собрали мнения ваших коллег и экспертов 
из рекламного бизнеса, обобщили результаты и вот что получилось.

О тветить на вопрос «рабо-
тает ли реклама» оказалось 
проще всего. Есть целый 

ряд брендов, успешно вышедших 
на рынок посредством рекламных 
кампаний в специализированных 
B2B-журналах и веб-порталах. 
Только в истории одного журнала 
«АвтоИнструкция» насчитывается 
более десятка известных имён: евро-

пейские Bardahl, Ferodo и Bilstein, 
арабские Isher Trading, Al Dubowi 
Group и Bashir & Aziz Trading, аме-
риканская Federal Mogul.

Но есть и компании, оставшиеся 
разочарованными своими реклам-
ными кампаниями. Поэтому поста-
вим вопрос иначе: почему у одних 
реклама работает, у других не рабо-
тает?

Тут не работает, … 
— Мы давали рекламу парал-

лельно в 4 журналах,  — вспоми-
нает Дмитрий Грузинов, гене-
ральный директор компании 
«Автотехнологии».  — При каж-
дом звонке к нам по рекламе, 
мы в строгом порядке задавали 
вопрос, из какого журнала или 
из Интернета они узнали о нас. 
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П редприятие производит автоэлектроаппаратуру и резинотех-
нические изделия с 1998 г. и является надежным поставщи-

ком для ведущих отечественных автомобильных и моторных заво-
дов (ОАО  «АВТОВАЗ», ОАО «УАЗ», ОАО «УМЗ», ОАО  «КАМАЗ», 
«Группа ГАЗ», ОАО «ММЗ» и др.).

В настоящее время номенклатура автокомпонентного направле-
ния насчитывает более 50 изделий. Из резинотехнических изделий  — 
это маслоотражательные колпачки, прокладки, втулки, сальники и др. 
Автоэлектроаппаратура представлена выключателями света заднего 
хода, датчиками, клапаном электромагнитным, контакторами.

Особым спросом пользуются маслоотражательные колпачки, качество 
которых оценено не только потребителями, но и отмечено Дипломом 
всероссийского конкурса «100 лучших товаров России» в номинации 
«Продукция производственно-технического назначения».

Маслоотражательные колпачки изготавливаются из термостойкой 
резиновой смеси на основе фторкаучука (температурный диапазон от 
–45°C до +180 °C), устойчивы к агрессивным средам, стойки к циклическим 
нагрузкам. Преимущество колпачков производства ОАО  «ВЭЛКОНТ» 
заключается в исключении эффекта «соскальзывания» с направляющей 
втулки клапана за счет разгрузочной канавки на посадочной поверхности 
колпачка. Это позволяет упростить монтаж, повысить его ресурс, улуч-
шить экологическую безопасность двигателя в целом.

В настоящее время «ВЭЛКОНТ» предлагает оптовым потребителям 
комплекты маслоотражательных колпачков для 8 и 16 клапанных двига-
телей ВАЗ в фирменной упаковке.

Расширяя номенклатуру выпускаемых изделий, ОАО «ВЭЛКОНТ» 
предлагает заказчикам весь комплекс услуг по разработке изделия  — 
начиная от проектирования, изготовления опытных партий и заканчивая 
серийным выпуском.

Оснащенность инструментального цеха позволяет своими силами изго-
тавливать необходимую технологическую оснастку. Предприятие имеет 
аккредитованную лабораторию испытаний надежности и качества изде-
лий, аттестат аккредитации метрологической службы на право поверки 
средств измерений, а также свободные площади и оборудование для уве-
личения объема выпускаемой продукции, освоения новых видов изделий.

Система менеджмента качества предприятия сертифицирована в 
соответствии с требованиями ГОСТ ISO 9001-2011.

Миссия ОАО «ВЭЛКОНТ»: разрабатывать, производить и продавать 
продукцию, соответствующую ожиданиям потребителей, обеспечивая 
рост прибыльности и устойчивую репутацию надежного поставщика про-
дукции требуемого качества и высокого уровня надежности.

Сегодня коллектив предприятия работает стабильно, имеет надежные 
перспективы, уверенно смотрит в будущее и готов к сотрудничеству. 

Россия, 613040, г. Кирово-Чепецк, Кировская обл., 
Тел.: +7 (83361) 9-55-40, 9-57-50, факс: +7 (83361) 2-35-72 

e-mail:market@velkont.ru, www.velkont.ru 

производство автокомплектующих

В течение года подачи рекламы 
мы получили около 10 звонков по 
одному журналу, по-другому звон-
ков не было вообще. Основной 
объём звонков пришёлся на пери-
од после выставки МИМС в сентя-
бре-октябре, 4 звонка были резуль-
тативными — люди стали нашими 
клиентами. 

…, тут работает
— Реклама производителей, 

конечно же, работает,  — утверж-
дает Надежда Осокина, основатель 
проекта Auto Detailing Business 
Consulting. 

Управляя автомоечным биз-
несом, Надежда постоянно имеет 
дело с поставщиками оборудова-
ния, автохимии и других товаров. 
Из её слов следует, что потреби-
тели B2B-сегмента читают разда-
точные материалы продавцов, про-
сматривают рекламу в журналах 
и на отраслевых порталах, чтобы 
иметь представление о доступных 
продуктах и выбрать те, которые 
хочется подержать в руках и опро-
бовать на практике. 

Далее успех продавца зависит от 
качества поддержки.

— Как показывает практика, 
печатная реклама от производите-
лей мало что нам даёт, — объясняет 
Надежда.  — Буклет с красивыми 
картинками и ценами ни о чём не 
говорит. Нам важнее, когда пред-
ставители компаний лично участву-
ют в презентации своих товаров. 
То  есть на деле показывают, как 
работает автошампунь, как пра-
вильно использовать пенокомплек-
ты, как полезен их товар конечно-
му потребителю, и многое другое. 
В идеале хорошо бы поставщики 
начали ещё и гарантии результа-
та предоставлять. А то у многих 
компаний до сих пор, к сожале-
нию, работает система «по разводу»: 
лишь бы купили, остальное их не 
интересует. Радует только, что такие 
конторы быстро закрываются.

Фактически, руководитель Auto 
Detailing Business Consulting под-
тверждает то, о чём говорят все 
учебники по маркетингу: лучше 
всего работает именно маркетинг-
микс, состоящий из ATL- и BTL-
мероприятий.

Хороший выстрел 
в плохую цель
Да, но если реклама работает, 

почему «Автотехнологии» прак-
тически не получили отклика на 
рекламу? Компания наверняка уже 
сама опробовала все ответы на 
простые вопросы, так что только 
полноценный аудит её маркетин-
говой стратегии выявит истинную 
причину.

Возможно, подсказку следует 
искать в факте, что на 10 звонков 
компания получила 4 продажи — 
40%, что довольно много. Это 
значит, что рекламное послание 
было правильным и содержало 
нужную потребителю информа-
цию. 

Тогда логично предположить, 
что компания ошиблась в оценке 
размера ниши — её продукт попал 
в категорию редкого спроса. 

Либо модель сбыта, описанная 
в рекламном объявлении, была 
неудачной  — потенциальные 
клиенты читали объявление и 
им нравился продукт, но они с 
сожалением отказывались, пото-
му что им процедура покупки 
казалась им непривычной или 
неудобной.

В конце концов, компания не 
встала на позицию «реклама не 
работает», а последовательно про-
бовала разные варианты  — и 
нашла рекламную модель, эффек-
тивную в её случае.

Выбить пыль  
из стратегии
— Возможно, это устаревшее 

убеждение идёт из опыта девя-
ностых и начала двухтысячных 
годов,  — размышляет Александр 
Кузьмин, генеральный директор 
холдинга РусХОЛТС.  — Тогда, 
действительно, профессионализ-
ма работников не хватало, чтобы 
рекламироваться правильно.

По иронии прогресса, опыт для 
многих специалистов по продажам 
перестал быть активом, превра-
тившись в балласт. Пора освежить 
свои взгляды на профессию, пото-
му что российский рынок рекламы 
сильно изменился в первое десяти-
ление 21 века.

Во-первых, рынок за 15 лет 
вырос в разы, дав место для раз-
вития рекламных агентств, специ-
ализирующихся на автомобиль-
ной рекламе. Мы не намерены 
давать конкретных рекомендаций. 
Можно лишь привести примеры 
агентств, имеющих длительный 
опыт работы с шинными и авто-
химическими брендами: Discovery 
Research Group, Serviceplan, 
Avocado, SpecialOne. Но полный 
список гораздо длиннее.

Появилась база исследований и 
большие объёмы численных дан-
ных, а это позволяет перейти от 
эвристики и интуиции к количе-
ственным методам прогнозиро-
вания и мониторинга рекламных 
кампаний (на сленге рекламщи-
ков  — «пре-кампейны» и «пост-
кампейны»). 

Больше того, в последние пять 
лет вновь произошёл качествен-
ный скачок, связанный с развити-
ем интернет-рекламы и нативной 
рекламы (так называется нена-
вязчивая реклама, читать кото-
рую легко, интересно и познава-
тельно).

Автомобильный рынок России 
идёт по пути усложнения, и авто-
мобильная реклама находит-
ся в том же тренде. Утверждение 
«реклама не работает» сродни 
утверждению «ДВС не работает»: 
разберитесь в причинах молчания 
«двигателя торговли», и ваш бизнес 
снова поедет.

Продолжение в следующем 
номере.

Утверждение «реклама не работает» сродни 
утверждению «ДВС не работает»: разберитесь 
в причинах молчания «двигателя торговли»,  
и ваш бизнес снова поедет
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АСК «НИЖЕГОРОДСКОЕ КОЛЬЦО»
Календарь спортивных мероприятий
летний сезон 2016 года
АВГУСТ

3 августа АВТО трек-день

6 августа Открытый Чемпионат по дрэг-рейсингу 
«Битва Моторов», 2 этап

7 августа Любительский Кубок NRing, 3 этап + Открытый 
Кубок по картингу, 3 этап

13–14 августа Чемпионат России по дрэг-рейсингу

17 августа МОТО трек-день

19–20 августа Всероссийские соревнования по дриф-
тингу «Российская Дрифт Серия» (RDS)

21 августа Чемпионат по шоссейно-кольцевым авто-
гонкам NLS, 4 этап

24 августа АВТО трек-день

27 августа Всероссийская гоночная серия MaxPowerCars

28 августа Любительский Кубок NRing, 4 этап + 
Открытый Кубок по картингу, 4 этап

31 августа МОТО трек-день

Возраст — не    помеха, а преимущество!
В начале июля на «Нижегородском 
кольце» стартовал очередной этап 6-го 
Международного Ретро Ралли «Пекин-
Париж». В этом невероятном приключе-
нии принимают участие 115 интересней-
ших ретро-автомобилей, самый пожилой 
из которых выпущен в 1915 году, а самый 
молодой — в 1975.

www.nring.ru
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«Нижегородское кольцо» в это утро встречало уникальные авто-
мобильные раритеты, среди которых были и Mercedes, и Bentley, 
и Rolls Royce, и Aston Martin, и Porsche, Ford, Chevrolet, Jaguar, 
Alfa Romeo и много других. Кроме того, в пробеге приняли уча-

стие такие забытые ныне марки, как La France, Alvis, Hudson, 
Rockne, Facel и другие. Стоимость многих авто достигает 
несколько сотен тысяч евро!
Сами участники — из 26 стран мира. Все они за 35 дней про-
едут порядка 13500 км! Учитывая почтенный возраст автомо-
билей-участников, на всем протяжении пробега их сопрово-
ждают автомобили технической поддержки.
Мероприятие является крупнейшим ретро ралли в мире, и 
потому от желающих принять участие не было отбоя. Все 
115 вакантных мест были заполнены еще за 2 года до старта 
ралли.
 «Нижегородское кольцо» в тот день будто перенес-
лось во времена зарождения авто. Такую концентрацию 
будоражащих сознание автомобилей современная про-
фессиональная трасса еще не приветствовала на своих 
площадках.

Это событие собрало на треке множество увлеченных людей, 
которые с восторгом перемещались между удивительными 
почтенными автомобилями, оставляющими неизгладимое впе-
чатление и память на всю жизнь. 
Для участников Ралли также было интересно испытать мощь своих 
авто на профессиональной гоночной трассе. Задачей каждого 
участника Ретро Ралли было прохождение полной конфигурации 
NRing за кратчайшее время. Казалось бы, автомобили почтенно-
го возраста, но на трассе они показали высочайшие скорости и 
готовность посоперничать с любым современным потомком. 
На пит лейне очаровательные девушки одаривали каждого 
участника памятными подарками от АСК «Нижегородское коль-
цо». Сразу после стремительных заездов участники Ретро Ралли 
«Пекин-Париж» отправлялись далее по строго регламентирован-
ному маршруту к следующей точке путешествия  — ведь надо 
успеть уложится в график.

Рекорд Nring  
с приставкой супер

В июле на этапе гоночной серии MaxPowerCars 
лучшее время круга показал Дмитрий Дударев 
на автомобиле Mitsubishi Evolution IX, уста-
новив новый рекорд трассы «Нижегородское 
кольцо» для кузовных автомобилей. Его время 
на  полной конфигурации в 3222  метра  — 
1 минута 31,875 секунды.

Рекорд  был ожидаемым: подготовленный к новому сезо-
ну Evolution поражал новым обвесом и отменными харак-
теристиками. Уже тестовые заезды дали времена, превы-
шающие рекорд трассы на две секунды, и вот на этапе 
серии MaxPowerCars сошлись сразу несколько   супер: 
супер жара, супер автомобили, супер скорости и, конечно 
же, супер рекорд! 
Почему супер рекорд? Рекорд трассы для кузовных авто-
мобилей обновляется с завидной популярностью, не реже 
одного раза в год, но улучшения выражаются, в лучшем 
случае, в десятых долях секунды. А этот рекорд скакнул от 
предшественника сразу на 3 секунды! Это супер!
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