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прямой адресной рассылкой

УВАЖАЕМЫЕ ЧИТАТЕЛИ!

Сразу вслед за новогодними праздниками наступает сезон подведения 

итогов: раньше не получается, последние продажи декабря фиксируются 

уже в январе. Вместе с итогами озвучиваются прогнозы, что тоже, в общем, 

логично. Но этот год начался с сюрприза – его преподнес Комитет авто-

производителей Ассоциации европейского бизнеса, организация, которая 

объединяет практически всех основных производителей автомобилей, 

в том числе и российских, несмотря на «европейское» название. То есть 

итоги Комитет подвел… А вот прогноз делать отказался.

Это случилось впервые за много лет, и участники Ассоциации объяс-

нили свой поступок: делать прогнозы невозможно, пока правительство 

России не объявило размер утилизационного сбора на 2018 год. Если 

сбор возрастет на десятки процентов – а такие слухи ходят, – то вырас-

тет и цена автомобилей, а значит, не будет роста продаж. Что-то обещать 

в таких условиях действительно невозможно. Впрочем, в громком решении 

не озвучивать прогноз есть и сигнал российским властям: будьте более 

предсказуемы, ребята, и если принимаете решения, способные значительно 

повлиять на важнейший для страны автомобильный рынок, – принимайте 

их вовремя. Мы как средство массовой информации этот сигнал услышали 

и по мере возможности транслировали тем самым властям. Однако прошел 

месяц, а решения по утилизационному сбору так и нет…

И это, на самом деле, очень плохой сигнал от правительства всему биз-

несу. Природа предпринимательства такова, что приходится реагировать 

на разные ситуации и приспосабливаться к трудностям, но к непредсказу-

емости и стихийным решениям приспособиться невозможно. И подобного 

рода «сюрпризы» могут оказаться куда страшнее для бизнеса, чем санкции 

или высокие кредитные ставки. Однако поводов для паники все-таки нет. 

Российский бизнес за последние 25 лет пережил немало, закалка есть, но 

к сюрпризам тоже надо готовиться. Очень надеюсь, что уже скоро рынок 

снова станет предсказуемым и можно будет строить долгосрочные прогнозы. 

А пока – будьте готовы, коллеги!

Петр Левицкий,
главный редактор

ОТ РЕДАКЦИИ
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НОВОСТИ АВТОБИЗНЕСА

РАЗРАБОТКА, НОРМАТИВЫ,
  ПРОИЗВОДСТВО, ПРОДАЖА

ТЕСТ-ДРАЙВ

DATSUN ON-DO:
  ПО ПУТИ СОВЕРШЕНСТВОВАНИЯ
 Японцы – они такие японцы! Все бы им 

что-нибудь совершенствовать, прямо хлебом 

не корми. Вот не могут они просто новые более 

мощные двигатели на машину поставить, они 

обязательно должны в ней еще что-нибудь 

улучшить, еще что-нибудь подшаманить.2626

НОВОСТИ АВТОРЕМОНТА

МАТЕРИАЛЫ, ОБОРУДОВАНИЕ,
  ИНСТРУМЕНТЫ, ТЕХНОЛОГИИ

АНАЛИТИКА

УДАЧНЫЙ ГОД
   2017-й оказался успешным годом для продаж 

автомобилей в целом: рынок вырос почти 

на 12 %. Но даже на этом фоне успехи 

Peugeot-Citroёn выглядят впечатляюще: 

Группа продемонстрировала рост продаж 

выше среднерыночного. Планы на 2018 г. 

не менее амбициозны.

ЗАМЕТКИ МЕНЕДЖЕРА

МОЯ СТРАНА. МОИ ОТКРЫТИЯ

О результатах деятельности Renault 

на российском рынке в прошлом году и планах 

на 2018 год рассказывает Жером Панно, 

коммерческий директор Renault Россия.

ДИАГНОСТИКА ПРИБЫЛИ

ДЛЯ ТЕХ, КТО НЕПРЕРЫВНО
  В ДВИЖЕНИИ

ТЕСТ-ДРАЙВ

LEXUS LX: КОРОЛЕКСУС
   
Говорят, хорошего человека должно быть много. 

А хорошего автомобиля должно быть много 

и разнообразно, чтобы был выбор между различ-

ными вариантами. Именно так, похоже, рассужда-

ли в Lexus, создав специально для России дизель-

ную версию флагманского внедорожника LX.3434
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ТЕСТ-ДРАЙВ

NISSAN TERRANO: В ЭСТОНИИ
  
  

Nissan Terrano – один из самых популярных 

кроссоверов на отечественном рынке. Почему? 

За ответом мы отправились в Эстонию. 3232

ТЕСТ-ДРАЙВ

MITSUBISHI ASX: АКТИВНОСТЬ
  И СПОРТ ДЛЯ ПОКОЛЕНИЯ Х
 
Задача тест-драйва в журнале – показать чита-

телю наиболее интересные модели от ведущих 

автобрендов, которые присутствуют сейчас 

на нашем рынке. Именно такой моделью является 

ASX от Mitsubishi 2017-го модельного года.3030

АВТОКОМПОНЕНТЫ

ЗАВОД БУДУЩЕГО 
  Завод будущего, выпускающий продукцию уже 

в наше время. Скажете, невозможно? Оказывается,

возможно! Предприятие SKF во французском 

Сен-Сир-сюр-Луар представляет собой в букваль-

ном смысле слова футуристический производ-

ственный комплекс, реализовавший передовые 

принципы концепции «Индустрия 4.0».3838

Любая логистическая задача имеет несколько 

вариантов решения. Один из них – аренда 

автотранспортных средств. Данная услуга 

для нашей страны еще достаточно нова и необычна. 

Но ее уже предлагают некоторые компании, 

в числе которых Volvo Trucks Россия.

СОБЫТИЕ

РЕСТАРТ В КАЛУГЕ
 2424

СОБЫТИЕ

ПРОВЕРЕНО ГОНОЧНОЙ ТРАССОЙ

Для компании «Газпромнефть – cмазочные 

материалы» автомобильные гонки – 

не просто способ в очередной раз «заявить» 

бренд. Это ответственная часть тестирования 

масел в экстремальных условиях автоспорта 

и важная составляющая маркетинговой 

стратегии продвижения продукции компании.4646

15 декабря 2017 г. компания Mitsubishi Motors 

возобновила производство обновленной флагманской 

модели Pajero Sport на производственных мощностях 

завода ООО «ПСМА Рус» в Калуге.
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РЕКЛАМА В НОМЕРЕ

TEXA_2 стр. обложки; Dayco_09; Керхер_11; Мир автомобиля_13; Contitech_15; Олдтаймер_29; ТИАФ_79; 
МИМС_3 стр. обложки; Shaeffler_4 стр. обложки.

ОКРАСОЧНЫЙ УЧАСТОК

БЛЕСК И РЕЗУЛЬТАТ  
  

АНАЛИТИКА

ЛУКОЙЛ НАРАЩИВАЕТ ОБОРОТЫ

ЛУКОЙЛ продемонстрировал рекордный объем 

продаж готовых масел в премиальном сегменте. 

По предварительным данным, в 2017 г. объем 

продаж масел ЛУКОЙЛ современных 

спецификаций увеличился на 12 % 

по сравнению с 2016 г. 7474

АНАЛИТИКА

НЕПРОГНОЗИРУЕМОСТЬ

Период четырехлетнего падения российского авто-

рынка пройден, и на пятый год – в 2017 г. – рынок 

вернулся к росту. Но предсказывать, насколько 

успешно этот рост будет развиваться, эксперты 

из АЕБ не берутся: слишком велика 

неопределенность и зыбко положение.

5454

5050

В конце 2017 г. эксперты компании 3М 

продемонстрировали потребителям своей 

продукции новейшие разработки для ремонта 

автомобилей и рассказали о современных 

тенденциях на автомобильном рынке.

ДИАГНОСТИКА ПРИБЫЛИ

BOSCH – ВСЕГДА О БУДУЩЕМ

Ежегодная пресс-конференция Bosch, которую 

проводит автомобильное подразделение 

немецкого гиганта, для рынка является своего 

рода реперной точкой: компания подводит итоги 

своей многогранной работы в России и, конечно, 

строит планы на будущее.7676

СЛЕДИТЕ ЗА НОВОСТЯМИ АВТОБИЗНЕСА
НА Facebook

ЧИТАЙТЕ В СЛЕДУЮЩЕМ НОМЕРЕ:
• Коротким путем: логистика для российского рынка

• Железное дело: репортаж из «горячего цеха»
• Расчетная программа: взаимовыгодный пересчет
• Выбор за каждым: тенденции сервисного рынка

• Тяжелая доля: коммерческий транспорт на маршруте
ПОДПИСКУ НА ЖУРНАЛ МОЖНО ОФОРМИТЬ 

НАЧИНАЯ С ЛЮБОГО МЕСЯЦА!
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СТАРТ ПРОИЗВОДСТВА         
На заводе «Ставрополь-Авто» 5 февраля 

стартовало производство первой партии вне-
дорожников DW Hower H5 – лицензионной 
копии китайской модели Great Wall Hover H5. 
Внедорожники Great Wall вернулись на рос-
сийский рынок летом прошлого года под но-
вым брендом DW Hower, выпуск машин ор-
ганизовали на новом предприятии в Ставро-
поле. С сентября по декабрь дилеры продали 
1364 экземпляра модели Hower H3, а в конце 

февраля в продажу поступит автомобиль Hower H5. «Пятая» модель отличается от 
«третьей» дизайном передка, оформлением интерьера и оснащением. С техниче-
ской точки зрения машины аналогичны: рамная конструкция, жестко подключае-
мый полный привод, 2,0-литровый бензиновый турбомотор Mitsubishi мощностью 
150 л. с., 6-ступенчатая «механика». DW Hower H5 в комплектации «Комфорт» 
стоит 1 млн 349 тыс. руб. Это на 110 тыс. руб. дороже модели Hower H3 за счет 
более богатого оснащения. К двум подушкам безопасности, ABS, климат-конт-
ролю, мультимедийной системе с камерой заднего вида, обогреву передних си-
дений, датчикам света и дождя добавлены система стабилизации, отделка сиде-
ний искусственной кожей и 18-дюймовые легкосплавные диски вместо 17-дюй-
мовых. Автомобиль в исполнении «Люкс» за 1 млн 499 тыс. руб. дополнительно 
оснащен блокировкой заднего дифференциала, электрорегулировками води-
тельского кресла, а также недоступными для модели Hower H3 боковыми по-
душками и шторками безопасности. Позднее в продаже появится заднепривод-
ный DW Hower H5 в упрощенной комплектации «Сити» за 1 млн 219 тыс. руб.

АВТОВАЗ ПОТЕРЯЛ,
«СОЛЛЕРС» ВЕРНУЛ           

Заместителем генерального ди-
ректора по финансам и экономике 
П А О  « С о л л е р с »  н а з н а ч е н а 
Елена Фролова, до этого занимавшая 
должность вице-президента по опе-
ративному антикризисному управ-
лению АВТОВАЗа, появившуюся в 
июле 2016 г. в рамках плана по фи-
нансовому оздоровлению компании. 
Елена Фролова окончила Российский 
открытый университет по специаль-
ности «экономика и маркетинг», 
получила сертификат Американско-
го института специалистов в обла-
сти управленческого учета (CMA). 
Начала свою карьеру в компании 
«АВТОВАЗ», где прошла путь от со-
трудника бухгалтерии до руководите-
ля Департамента консолидированной 
финансовой отчетности по МСФО. 
В 2005 г. пришла на работу в компанию 
«Соллерс», где занимала руководящие 
позиции в финансовом блоке, в том 
числе отвечала за корпоративную от-
четность и связи с акционерами. Позже 
работала руководителем Департамен-
та экономики и финансовым директо-
ром подразделения пассажирских ав-
томобилей и в 2009 г. была назначена 
на должность заместителя директо-
ра по финансам Группы «Соллерс». 
С момента создания совместного 
предприятия с Ford Motor Company 
в 2011 г. Елена Фролова перешла 
на работу в Ford Sollers на позицию 
заместителя финансового директо-
ра, где также была избрана членом 
правления компании. В 2016 г. Елена 
Фролова присоединилась к команде 
ПАО «АВТОВАЗ», где отвечала за опе-
ративное руководство внедрением 
антикризисного плана в должности 
вице-президента по оперативному 
антикризисному управлению.

КРЕДИТ ЮРИДИЧЕСКИМ ЛИЦАМ                
В 2017 г. АО МС Банк Рус, собственный 

банк Mitsubishi Corporation в России, воз-
обновил деятельность по предоставлению 
кредитов юридическим лицам. После вре-
менного перерыва в работе по данному на-
правлению в 2017 г. были заключены кредитные договоры с юридическими 
лицами. Продолжая расширять сотрудничество в области корпоративного кре-
дитования, 24 января 2018 г. Банк заключил два новых кредитных договора о 
предоставлении кредитов в виде кредитной линии своим ключевым партнерам 
в Северо-Западном федеральном округе – юридическим лицам из Группы ком-
паний «Мега-Авто», тем самым увеличив общий лимит финансирования до
200 млн руб. Банк готов осуществлять кредитование юридических лиц, отно-
сящихся к различным сегментам бизнеса, делая акцент на взаимодействии с 
автодилерами, лизинговыми компаниями и компаниями, предоставляющими 
сервисы каршеринг, способствуя продвижению бренда Mitsubishi на рынке. 
Условия корпоративного кредитования кастомизированы и учитывают индиви-
дуальные особенности заемщиков.

ИНВЕСТПРОГРАММА НА ПЕРСПЕКТИВУ        
Совет директоров ПАО «Соллерс» на заседании 

1 февраля утвердил проект бюджета на 2018 г., 
долгосрочный финплан и инвестпрограмму на 
2018–2020 гг. Кроме того, было утверждено по-
роговое значение коэффициента «чистый долг/
EBITDA» по МСФО на уровне единицы. Также Совет 

одобрил поручительство ПАО перед банком ВТБ по кредиту ООО «УАЗ» с лими-
том задолженности в 3,7 млрд руб. Sollers в 2017 г. сократил продажи легковых 
автомобилей и LCV в России на 16,5 %, до 41 755 ед. Продажи автомобилей 
УАЗ в России в прошлом году уменьшились на 14,8 %, до 41 632 шт. В группу 
входят ООО «Ульяновский автомобильный завод» (выпускает автомобили «УАЗ», 
является ключевым активом группы), ОАО «Заволжский моторный завод», 
ООО «Соллерс – Дальний Восток». Кроме того, на Дальнем Востоке работает СП с 
японской Mazda, которое выпускает автомобили Mazda CX-5 и Mazda 6. В России 
также работает СП Ford Sollers.
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ИНФРАКРАСНАЯ 
ПРОВЕРКА        
Компания Ford Sollers сообщила о 

новом этапе автоматизации произ-
водственных процессов на заводах 
компании, расположенных в Татар-
стане. В зонах финальной сборки 
автомобилей будут установлены 
инфракрасные камеры для автома-
тического контроля качества работы 
нагревательных элементов лобового 
стекла и форсунок омывателей, ко-
торые являются наиболее востребо-
ванным оборудованием у российских 
покупателей, сообщает пресс-служ-
ба Ford Sollers. Автоматизированную 
проверку чувствительным оборудова-
нием уже проходят модели Ford Fiesta 
и Ford EcoSport (завод в г. Набереж-
ные Челны). Новая система контроля 
качества также внедряется на заводе 
компании в Особой экономической 
зоне «Алабуга» в г. Елабуге, где про-
изводят Ford Kuga, Ford Explorer и Ford 
Transit. Промышленные инфракрас-
ные камеры последнего поколения 
обладают двумя синхронно работаю-
щими камерами (инфракрасной и оп-
тической) и способны автоматически 
объединять в одном изображении 
инфракрасный и обычный снимок. 
Это позволяет точнее определять про-
блемные участки на обогреваемой 
области. Изображение передается в 
режиме реального времени на экран 
рабочего-контролера, который может 
мгновенно оценить эффективность 
работы нагревательных элементов. 
При этом камера имеет систему ав-
томатической сигнализации о выхо-
де параметров за заданные пределы, 
предупреждая о наличии неисправ-
ности в нагревательном элементе 
звуковым сигналом. Пакет «зимних» 
опций, обеспечивающих дополни-
тельный комфорт в холодное время 
года, является самым востребован-
ным дополнительным оборудова-
нием у российских клиентов Ford.
В зависимости от модели в него вхо-
дит подогрев передних сидений, 
обогрев лобового стекла и форсу-
нок стеклоомывателей, зоны покоя 
стеклоочистителей, а также обогрев 
рулевого колеса.

НОВЫЙ РУКОВОДИТЕЛЬ               
Российский офис BMW возглавил Штефан Тойхерт, 

сменивший на должности генерального директора 
Максимилиана Келльнера. Новый глава «BMW Group 
Россия» до текущего назначения уже работал в России –
с января 2010 г. по декабрь 2012 г. он возглавлял отдел 
продаж. С сентября 2016 г. Тойхерт занимал должность 
генерального директора BMW Group в Таиланде. «При 
Максимилиане Келльнере компания находилась в «зе-
леной зоне» по ключевым экономическим показателям: рост продаж, увеличение 
доли в премиальном сегменте, значительное развитие бизнеса по подержан-
ным автомобилям и послепродажному обслуживанию», – прокомментировал 
представитель бренда. По итогам 2017 г. BMW продала в России более 30 тыс. 
новых автомобилей – это на 9 % больше, чем годом ранее. Немецкий бренд 
по-прежнему входит в тройку самых популярных в премиум-сегменте, уступая 
только Mercedes-Benz (36 тыс. машин).

ПОМОЩЬ НА ДОРОГАХ                        
Компания Дунфэн Мотор РУС запустила програм-

му помощи на дорогах DFM Assistance, которая 
действует с 1 января 2018 г. В рамках фирменной 
программы владельцы автомобилей DFM AX7, при-
обретенных во время действия программы, могут 
воспользоваться круглосуточной технической под-
держкой по телефону в случае возникновения про-

блем технического характера; вызвать автомобиль технической помощи для устра-
нения неисправности на месте; использовать эвакуацию к месту ремонта (в случае 
необходимости) и телефонную юридическую консультацию. Программа DFM 
Assistance действует 24 часа в сутки на территории Российской Федерации в ради-
усе 200 км от административных границ города (от МКАД для Москвы), в котором 
присутствует официальный дилер марки DFM. Услуги по технической консультации 
по телефону действуют в любой точке мира. Программа DFM Assistance действует 
в случаях неисправности автомобиля: технического дефекта (недостаток, полом-
ка), приведшего к выходу из строя того или иного узла или детали; повреждения 
колеса/колес, кроме случаев вандализма или умышленного повреждения; полной 
выработки топлива в бензобаке; недостаточного для запуска двигателя заряда 
аккумуляторной батареи; невозможности начать или продолжить движение по 
причине неисправности противоугонной системы; отсутствия возможности про-
никнуть в салон по причине заблокированных замков дверей. 

ПОКА НЕ ВРЕМЯ                         
Совместное предприятие GM-АВТОВАЗ приостановило работы по проекту 

создания нового поколения автомобиля, сообщил Агентству RNS официальный 
представитель СП. «В настоящее время работы по проекту Chevrolet Niva нового 
поколения приостановлены по ряду объективных причин. По запросу одного из 
акционеров компания GM-АВТОВАЗ обновила бизнес-план. Окончательное согла-
шение по поддержке проекта акционерами пока не достигнуто», – сказал он. Ранее 
планировалось, что выпуск нового поколения Chevrolet Niva начнется в 2015 г.,
но затем этот срок несколько раз переносился. GM-АВТОВАЗ представил концепт 
Chevrolet Niva второго поколения на выставке в Москве в 2014 г. В середине 2017 г.
сообщалось, что Сбербанк может выступить гарантом в рамках финансирования 
проекта по запуску на заводе GM-АВТОВАЗ производства внедорожника Chevrolet 
Niva второго поколения. СП ранее обращалось за предоставлением госгарантий 
под проект, но банк пока не принял решения об участии в проекте. Самарская об-
ласть в 2017 г. оценивала инвестиции в проект 
по созданию нового поколения Chevrolet Niva 
в 21,57 млрд руб., в том числе господдержка 
ожидалась на уровне 10 млрд руб. Между тем 
GM-АВТОВАЗ планирует продлить патенты на 
проект автомобиля Chevrolet Niva нового поко-
ления в соответствии со сроками, установлен-
ными действующим законодательством РФ.
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НА – НОВОСТИ АВТОБИЗНЕСА ЯНВАРЬ–ФЕВРАЛЬ (1–2) 2018

ДЛЯ ПЛАВНОГО ХОДА     
Компания Tenneco поставит амортизаторы с муль-

тиклапанной системой (MTV) для моделей Swift Sport 
японской сборки, а также компактного седана Dzire, 
производимого компанией Maruti Suzuki India Limited. 
Последнее поколение автомобиля Swift, премьера ко-
торого состоялась в сентябре на выставке IAA 2017 во 
Франкфурте, оснащено передними стойками и задними 
амортизаторами от Tenneco. Компания проектирует и 
разрабатывает широкий ряд пассивных, адаптивных и 
полуактивных амортизаторов, которые удовлетворяют 
потребности заказчиков оригинального оборудования из 
разных отраслей и рынков. В отличие от деталей с клас-
сической конструкцией клапаны MTV от Tenneco обеспе-
чивают широкие возможности для тонкой настройки, 
отличное подавление шумов и износостойкость, за что 
их и выбирают для самых разных вариантов примене-
ния. Система быстродействующих клапанов позволяет 
выполнять тонкую настройку и повысить комфорт управ-
ления в разных дорожных условиях. Компания Tenneco 
производит амортизаторы для модели Dzire на заводе 
Bawal в Индии, а для модели Swift Sport – на заводах 
Gliwice и Hodkovice в Европе.

ОСОБАЯ ЗАЩИТА      

Актуальная новинка – присадка, обес-
печивающая оптимальное качество сма-
зывания и дополнительную защиту цепи 
ГРМ от износа, входит в состав комплекта 
для замены цепи ГРМ бренда INA компа-
нии Schaeffler. Этот новый продукт, разра-
ботанный компанией Schaeffler и специа-
листом в области масел и присадок Liqui 
Moly, снижает приработочный износ 
цепи ГРМ после замены до 20 %. Вы-
пущенная компаниями Schaeffler и Liqui 
Moly присадка задает новые стандарты на 
независимом рынке автозапчастей. Она 
была разработана специально для цепей 
ГРМ, которые должны надежно работать 
в условиях высокой нагрузки и частоты 
вращения двигателя. Особо высокие тре-
бования предъявляются к цепям ГРМ в 
автомобилях, используемых для поездок 
на короткие расстояния. Новая цепь ГРМ 
обычно устанавливается на старый дви-
гатель и сопряженные с ним компоненты 
со следами износа и остатками загряз-
ненного масла. Именно для этой задачи 
Schaeffler предлагает решение. Залогом 
продолжительного срока службы новой 
цепи ГРМ, в том числе равномерной ра-
боты двигателя, являются замена всей си-
стемы цепи ГРМ в целом, использование 
одобренного производителем масла и 
дополнительное снижение износа за счет 
новой присадки. «Механический износ и 
вызываемое им вытягивание цепи чаще 
всего связаны с недостаточно качествен-
ной смазкой, при неблагоприятных усло-
виях это может привести даже к повреж-
дению двигателя, – говорит Майк Эверс, 
директор по управлению ассортиментом 
продукции подразделения Schaeffler 
Automotive Aftermarket. – Совместно с 
Liqui Moly мы разработали присадку, ко-
торая решает эту задачу и обеспечивает 
дополнительную защиту от износа». При 
установке цепи ГРМ на нее и шестерни 
наносится присадка на базе высокоэф-
фективной смазки с MoS2, которая созда-
ет прочную пленку на всех трущихся или 
скользящих друг по другу металлических 
поверхностях, тем самым сокращая тре-
ние и обеспечивая плавную работу всей 
системы. Присадка особенно эффективна 
в период приработки новой цепи, уста-
новленной на уже приработанный дви-
гатель. Благодаря присадке приработоч-

ДЕШЕВЛЕ НА 20 %                
С 1 марта по 31 мая 2018 г. ком-

пания Karcher проводит акцию на 
аппараты высокого давления с подо-
гревом воды HDS 9/18-4М, которые 
активно применяются в автомобиль-
ном сегменте. Скидка на оборудо-
вание для автосалонов, автобаз, ав-
топарков, крупных автомоек и авто-
сервисов составит 20 %. Аппараты 
с подогревом воды идеально под-
ходят для профессионального при-
менения: они эффективно борются 
с удалением стойких масляных, а 

также обычных загрязнений. Время мойки сокращается на 40–60 %, а расходы на 
мойку сокращаются до 18 %! Помимо этого АВД с подогревом воды отличаются 
долговечностью, они просты и удобны в применении и легко обслуживаются.

ДИЗАЙН И СТИЛЬ               
В сентябре прошлого года состоялась презентация новой модели Hyundai Sonata 

седьмого поколения – автомобиль успешно продается на российском рынке уже в 
течение полугода. Качественные изменения коснулись не только дизайна автомо-
биля, но и его технологического оснащения, динамических характеристик, разме-
ров, отделки салона, уровня комфорта и безопасности. У покупателей нового седа-
на в топовой комплектации Business есть возможность заказать автомобиль с паке-
том опций High-Tech, куда помимо прочего дополнительного оборудования вхо-
дит панорамная крыша с люком от лидера этого сегмента – компании Webasto. Она 
состоит из двух прозрачных половин: неподвижной задней и подъемно-сдвижной 
передней частей. При нажатии на кнопку в салоне подвижная панель сдвигается 
и убирается под неподвижную часть крыши. Тонированные стеклянные панели 
позволяют предотвратить избыточный нагрев 
салона лучами солнца, а для защиты от яркого 
солнца в механизме панорамной крыши пред-
усмотрена шторка с электроприводом. За тиши-
ну в салоне отвечает специальный воздушный 
дефлектор, который автоматически выдвигает-
ся при движении с открытым люком и снижает
аэродинамические шумы.
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 BRIDGESTONE ПОКАЗАЛА ЗАВОД
7  ф е в р а л я 

2 0 1 8  г.  к о м п а -
н и я  B r i d g e s t o n e 
о р г а н и з о в а л а 
п р е с с - в и з и т  н а 
з а в о д  м а р к и  в 
Ульяновске. Новая 
производственная 
площадка в  Улья-
н о в с к е  я в л я е т с я 
о д н и м  и з  с а м ы х 
с о в р е м е н н ы х  з а -
водов в сети ком-
п а н и и  н а  с е го д -
няшний день. Она 
п р е д н а з н а ч е н а 
для производства 
н о в ы х  ш и н  д л я 
России и стран СНГ. 
П о  с л о в а м  г - н а 
Д ж е ф ф р и  Гл о в е -
р а ,  ге н е р а л ь н о го 
директора компа-
н и и  « Б р и д ж сто у н
СНГ»: «Чтобы соз-
д а в а т ь  л у ч ш и й 
продукт для потре-
бителей, мы объе-
динили новейшие 
т ех н ол о г и и ,  к ва -
л и ф и ц и р о ва н н ы й 
п е р с о н а л  и  ста н -
д а р т и з о в а н н ы е 
б и з н е с - п р о ц е с с ы 
на предприятии в 
Ульяновске,  кото-
р о е  от в е ч а е т  са -
мым строгим ми-
ровым стандартам 
и  т р е б о в а н и я м 
B r i d g e s t o n e .  И н -
вестиции в строи-
тельство завода составили $350 млн – это говорит о том, что развитие 
подразделения в  России и СНГ носит  для корпорации Br idgestone 
стратегический характер. Сейчас мы занимаем лидирующие позиции 
в  сегменте зимних нешипованных шин премиум-класса и  рассчи-
тываем укрепить позиции в остальных сегментах шинного бизнеса, 
в  том числе за  счет  расширения нашей инновационной продукто-
вой линейки и  выхода завода в  Ульяновске на  полную производ-
ственную мощность», – отметил Джеффри Гловер. Особое внимание 
было уделено презентации новинок лета 2018 – моделей Alenza 001 
и Dueler A/T 001. Alenza 001 относится к классу премиальной высо-
копроизводительной летней «резины», обеспечивающей превосход-
ный уровень комфорта, отличную ответную реакцию на руле, а также 
улучшенное сцепление с мокрой дорогой. Ключевые преимущества 
летних шин Dueler A/T 001 – отлично сбалансированные характери-
стики в сочетании с улучшенными внедорожными показателями, по-
ниженный уровень шума и повышенная износостойкость. В портфель 
предприятия в  Ульяновске входят радиальные шины для легковых 
автомобилей. Это летние модели Bridgestone Ecopia и Turanza, зимние 
модели Bridgestone Blizzak и Ice Cruiser 7000, а также новая линейка 
шин Firestone. При полной загрузке завод способен выпускать около
12 тыс. шин в день и до 2 млн шин в год.

ШИРОТА 
АССОРТИМЕНТА     
Дебютировавшая в 2017 г. летняя 

шина для мощных и комфортных легко-
вых автомобилей со спортивным харак-
тером Continental PremiumContact 6 в те-
кущем сезоне получила 42 новых типо-
размера, а их общее количество достиг-
ло 120. Теперь размерный ряд охваты-
вает широкий диапазон транспортных 
средств от автомобилей среднего класса 
до сегмента SUV. В новом сезоне данная 
модель впервые получила фирменную 
технологию снижения шума в сало-
не ContiSilent, которая использована в 
пяти типоразмерах. Она представляет 
собой слой вспененного полиуретана, 
приклеенный к внутренней поверхности 
шины со стороны протектора. Эта пена 
эффективно поглощает звуковые коле-
бания, которые передаются на колесный 
диск, а затем на детали подвески и кузо-
ва, снижая уровень шума примерно на 
9 дБ. ContiSilent не оказывает влияния 
на динамику и управляемость автомо-
биля, а также не требует специальных 
условий и оборудования при шиномон-
тажных работах. Модель Continental 
PremiumContact 6 наделена асиммет-
ричным протектором с макроблоками 
и смыкающимися длинными плечевы-
ми блоками, обеспечивающими вы-
сокую боковую поддержку в быстрых 
поворотах. Износостойкая резиновая 
смесь с добавлением аморфной сили-
ки гарантирует повышенное сцепление 
с мокрым и сухим асфальтом, высокую 
износоустойчивость и пониженное со-
противление качению.

ный износ новых деталей снижается до 
20 %. В состав комплектов также входят 
цепи ГРМ, шестерни, гидравлические и 
механические натяжители, направляю-
щие, соответствующие уплотнения и все 
необходимые для профессионального 
ремонта крепежные элементы. Преиму-
щество комплекта в том, что он позволя-
ет в условиях мастерской заменить всю 
систему цепи ГРМ целиком и исключить 
тем самым опасность дорогостоящего по-
вреждения двигателя.
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2017-й оказался успешным годом для продаж 
автомобилей в целом: рынок вырос почти на 12 %. 

Но даже на этом фоне успехи Peugeot-Citroёn выглядят 
впечатляюще: Группа продемонстрировала рост 

продаж выше среднерыночного. Планы на 2018 г. 
не менее амбициозны.

УДАЧНЫЙ ГОДУДАЧНЫЙ ГОД

Петр ЛЕВИЦКИЙ
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Начнем с цифр: в 2017 г. про-
дажи ПСА в России – впервые за 
несколько лет – выросли, причем 
весьма впечатляюще:  по  марке 
Citroёn рост составил около 15 %,
а  п о  Pe u g e o t  –  ц е л ы х  3 0  % . 
И  э т о  р е з у л ьта т  с о в о ку п н о ст и 
факторов:  обновление модель-
ного ряда плюс новая стратегия 
команды плюс оправданный ак-
цент на коммерческий траспорт. 

Александр Мигаль,  управля-
ющий директор «Пежо Ситроен 
РУС»:

– В 2016 г.  заложена основа, 
а в 2017 г. появились первые ре-
зультаты новой стратегии работы 
нашей компании на российском 
рынке. Был проведен ряд струк-
турных реформ, перед компани-
ей встали новые задачи, и теперь 
мы видим,  что  многое  получи-
лось:  рост  выше среднерыноч-
н о го  –  э то  то ,  ч е м  м ы  в п р а в е 
гордиться.  Особо хочу отметить 
прирост в В2В-сегменте, в част-
ности в закупках автотранспорта 
для банков и такси, и в обновле-
нии модельного ряда.

Кстати,  обновление модель-
ного ряда в новом году уже нача-
лось: Peugeot 5008 представлен 
широкой публике,  и  в  феврале 
н а ч а л и с ь  п р о даж и .  П С А  н е  та к 
ч а сто  о б н о в л я ет  м о д е л и ,  з ато 
каждый новый автомобиль ста-
новится событием на рынке.

М о ж н о  го в о р и т ь  и  о б  ус п е -
хах финансового подразделения 
Группы. Общегодовые результаты 
продаж PSA Bank в России пре-
терпели несущественный спад по 
сравнению с 2016 г. Доля автомо-
билей Peugeot и Citroёn, реализо-
ванных в кредит, на российском 
рынке составила 25 %, таким об-
разом, сравнявшись со средни-
ми показателями продаж за по-
следние восемь лет. Доля продаж 
бренда Peugeot – 25 %, Citroёn –
24 %. За 2017 г. 50 % автомоби-
лей пассажирского модельного 
ряда проданы в кредит с PSA Bank. 
Самыми популярными моделями 
французских брендов по-прежне-
му остаются Peugeot 408 и Citroёn 
C4 седан: по итогам 2017 г. было 
реализовано в кредит 56,9 % ав-
томобилей (59,3 % Peugeot 408 и 
54,5 % Citroёn C4 седан). 

Е с л и  го в о р и т ь  о  ко м м е р ч е -
ском транспорте, в начале прош-
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л о го  го д а  б ы л а  з а п у щ е н а  л и -
зинговая  компания PSA Finance 
( « П С А  Ф и н а н с » ,  О О О  « П е ж о 
С и т р о е н  Л и з и н г » ) .  С  е е  п о м о -
щью стали доступны выгодные и 
прозрачные специальные усло-
вия для  юридических лиц.  Ими 

уже воспользовались некоторые 
р о с с и й с к и е  п р е д п р и н и м ат ел и , 
чтобы приобрести коммерческие 
модели марок Peugeot и Citroёn. 
Лизинговые программы доступны 
во всех дилерских центрах сети 
P SA  М о с к в ы ,  а  та к же  в  П о д м о -
сковье, в Ярославской, Тверской, 
Калужской, Ивановской, Влади-
мирской,  Рязанской и  Тульской 
областях. 

Н е м а л о го  у с п е х а  в  2 0 1 7  г. 
G r o u p e  P S A  с о в м е с т н о  с  P S A 
B a n k  с м о г  д о с т и ч ь  б л а го д а р я 
го с уд а р с т в е н н ы м  п р о г р а м м а м 
л ь г о т н о г о  а в т о к р е д и т о в а н и я , 
ко т о р ы е  р а с п р о с т р а н и л и с ь  н а 
с а м ы е  п о п у л я р н ы е  м о д е л и  – 
Peugeot  408 и Ci troёn C4 седан. 
Кл и е н т ы  м о гл и  в о с п ол ь з о ват ь -
ся  субсидированной кредитной 
ставкой или получить госсубси-
д и ю  н а  п е р в о н а ч а л ь н ы й  в з н о с 
в  р а з м е р е  1 0  %  о т  с т о и м о с т и 
автомобиля в  рамках программ 
«Первый автомобиль» и «Семей-
ный автомобиль».  Программами 
господдержки воспользовались 

рекордное количество раз.  Так, 
98 % Peugeot  408,  реализован-
ных в  кредит,  были приобрете-
ны по льготным условиям,  доля 
C i t ro ё n  C 4  с е д а н ,  п р и о б р ет е н -
н ы х  п о  с п е ц и а л ь н ы м  п р о г р а м -
мам, составила 89,5 %.

Александр Мигаль Эндрю Нортон
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2 0 1 7  г.  P S A  B a n k  з а к а н ч и -
вал с  новым руководителем – в 
с е н т я б р е  д ол ж н о ст ь  п р е д с е да -
теля правления ООО «Банк ПСА 
Финанс РУС» занял Эндрю Нор-
тон. Для нового топ-менеджера 
PSA Bank –  это  не  первый опыт 
ра б от ы  в  Ро с с и и :  о н  уже  з а н и -
мал в 2012 г.  должность дирек-
тора по маркетингу. Да и в целом 
г-н  Нортон обладает  огромным 
опытом работы в автобизнесе – 
его  общий отраслевой стаж со-
ста в л я ет  2 7  л ет,  и з  кото р ы х  1 7 
отданы работе в PSA. 

Э н д р ю  Н о р т о н ,  п р е д с е д а -
тель правления ООО «Банк ПСА 
Финанс РУС»:

– Мы видим, что российский 
автомобильный рынок стабили-
зировался и начинает уверенное 
развитие. Итоги продаж прошло-
го  года  свидетельствуют  о  бое-

вом настрое Группы в целом, и я 
могу без сомнений заявить,  что 
в  2018 г.  мы продолжим укреп-
лять  свои позиции.  Для  этого  у 
нас есть все возможности.

Н о  в с е х ,  р а з у м е е т с я ,  и н т е -
р е с у ю т  п л а н ы  н а  т е ку щ и й  го д , 
тем более что Комитет  автопро-
изводителей АЕБ создал интри-
г у,  о т ка з а в ш и с ь  о п уб л и ко в а т ь 
с в о й  п р о г н о з  п а р а м ет р о в  р о с -
с и й с ко го  а в то м о б и л ь н о го  р ы н -
ка  в  2 0 1 8  г.  П р и ч и н а ,  кото р а я 
б ы л а  о з в у ч е н а ,  –  о т с у т с т в и е 
и н ф о р м а ц и и  о  р е ш е н и я х  го су -
д а р ст в е н н ы х  о р га н о в ,  кото р ы е 
напрямую влияют на розничные 
цены новых автомобилей, в пер-
в у ю  о ч е р е д ь  р е ч ь  и д ет  о  в ел и -
ч и н е  ут и л и з а ц и о н н о го  с б о р а . 
РСА этот  вопрос также касается, 
поэтому в  прогнозах Группа до-
статочно осторожна.

Александр Мигаль:
– Прогноз, который мы строи-

ли в конце прошлого года, – рост 
продаж на уровне 5–7 % по рын-
ку.  Собственно,  его мы продол-
жаем придерживаться,  посколь-
ку других данных для уточнения 
прогноза нет. При этом рост про-
даж наших машин вполне может 
оказаться выше среднерыночно-
го, для этого есть все основания: 
мы расширяем модельный ряд, 
наращиваем мощности россий-
ской сборки и  т.  д .  Опросы по-
казывают, что в сегменте легкого 
коммерческого транспорта про-
дажи можно увеличить в полтора 
раза, но все эти прогнозы оправ-
даются только в том случае, если 
государственные органы не пре-
поднесут нам каких-то неприят-
ных сюрпризов.

Рост  ожидается  не  только по 
д в у м  о с н о в н ы м  б р е н да м  Гру п -
пы – Peugeot  и  C i t roёn,  но и  по 
DS, сравнительно новой марке из 
портфеля компании. Перезапуск 
этого бренда удачно пришелся на 
вступление в  должность  свеже-
избранного президента Франции 
Эммануэля Макрона – именно в 
DS7 он торжественно проехал по 
Елисейским полям.  Но главное, 
конечно,  не  в  этой телевизион-
ной картинке,  а  в  том,  что мар-
ка  претерпевает  действительно 
ф у н д а м е н т а л ь н ы е  и з м е н е н и я : 
это  уже не  апгрейд C i t roёn,  это 
совершенно новый автомобиль. 
Результаты будут  видны по ито-
гам этого года – взрывного роста 
популярности DS никто не ожида-
ет, но перспективы у марки есть, 
особенно при обновленном мо-
дельном ряде.

И  н а ко н е ц ,  те м а  в то р и ч н о го 
рынка, которая становится особо 
актуальной на фоне успехов мар-
ки Eurorepar  в  Европе.  В  России 
программа сервиса для  постга-
рантийных машин под брендом 
E u ro re p a r  та к же  п р е д ста в л е н а , 
более  того,  к  ней активно под-
ключаются дилеры ПСА. Правда, 
реализация программы в России 
ус л о ж н я ет с я  т е м ,  ч то  в  н а ш е й 
ст р а н е  –  в е с ь м а  ш и р о к и й  м о -
д ел ь н ы й  р я д ,  и  н а  да н н ы й  м о -
м е н т  п о к р ы т ь  е го  в е с ь  с в о и м и 
запасными частями Eurorepar не 
может, но и это дело будущего, в 
которое ПСА смотрит с оправдан-
ным оптимизмом. А
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О результатах деятельности 
Renault на российском рынке 

в прошлом году и планах на 2018 год 
рассказывает Жером Панно, 

коммерческий директор Renault Россия.

МОЯ СТРАНА.  МОИ ОТКРЫТИЯМОЯ СТРАНА.  МОИ ОТКРЫТИЯ

Михаил КАЛИНИН
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– Безусловно, минувший год был 
очень успешен для марки в России. 
Чем он запомнится? Какие события 
в жизни марки в прошлом году стали 
определяющими?

– Renault Россия продолжает ди-
намичное развитие: по итогам 2017 г. 
было продано 136 682 автомобиля, что 
на 17 % превышает показатели 2016 г. 
Рыночная доля компании достигла ре-
кордных 8,6 % (+0,4 п. п.).

Такие результаты стали возможны 
прежде всего благодаря реализации 
стратегии «Моя страна. Мои откры-
тия. Мой Renault», основанной на ло-
кальном производстве и импортоза-
мещении, и во многом обусловлены 
представленной на российском рынке 
широкой модельной линейкой SUV, 
которая в июне дополнилась новым 
флагманским кроссовером Renault 
Koleos. По итогам 2017 г. Renault Россия 
уверенно лидирует не только в сегмен-
те SUV, но также занимает первое место 
по продажам полноприводных версий.

В декабре Renault Россия представила 
многофункциональный автомобиль для 
бизнеса – Renault Dokker и Renault Dokker 
Van, тем самым усилив свою позицию 
в быстрорастущем сегменте LCV. Также 
Renault Россия на сегодняшний день яв-
ляется единственным автопроизводите-
лем на российском рынке, который пред-
лагает корпоративным и частным клиен-
там доступные электромобили – Renault 
Twizy и Renault Kangoo Z.E. 

Важной составляющей успеха 
Renault Россия является также развитая 
дилерская сеть, которая насчитывает 
150 официальных дилерских центров 
по всей России – от Калининграда до 
Владивостока.

Компания Renault Россия является 
инициатором внедрения концепции 
smart cities, которая направлена на 
развитие транспортной системы мега-
полиса и создание комфортной город-
ской среды. Так, Renault Россия первым 
из автопроизводителей предложила 
кроссоверы для московской системы 
каршеринга, в которой сегодня пред-
ставлено самое большое количество 
моделей, по сравнению с конкурента-
ми, – Kaptur, Sandero, Sandero Stepway 
и Logan.

Высокий уровень локализации про-
изводства позволяет компании прово-
дить взвешенную ценовую политику 
и оставаться конкурентоспособной в 
условиях нестабильного курса валют. 
Благодаря уверенным позициям на рос-
сийском рынке Renault Россия активно 
развивает проекты по экспорту готовых 
автомобилей и автокомпонентов.
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– Как марка смотрит на насту-
пивший год? Каковы прогнозы от-
носительно рынка в целом и марки 
в частности?

– Мы традиционно воздерживаемся 
от прогнозов, однако текущая ситуация 
позволяет нам с некоторым оптимизмом 
смотреть в будущее. Мы полагаем, что 
развитие рынка будет определяться не 
только экономической ситуацией, но и 
мерами государственной поддержки. 

Однако в любом случае Renault 
Россия планирует придерживаться 
выбранной долгосрочной стратегии 
в части локализации, импортозаме-
щения и экспорта, которая доказала 
свою эффективность, – мы планиру-
ем увеличивать наши продажи, ры-
ночную долю и продолжать увели-
чивать экспортные поставки готовых 
автомобилей и автокомпонентов. 

– Основные премьеры, заплани-
рованные на 2018 год?

– Мы традиционно не комментиру-
ем наши планы по обновлению россий-
ского модельного ряда Renault. Однако 
можем сказать, что в этом году россий-
ских клиентов будет ждать несколько 
новинок, в том числе в быстрорастущем 
сегменте SUV.

– Как в наступившем году будет 
развиваться новая стратегия? Ждать 
ли нам, в частности, что из модель-
ного ряда полностью исчезнут все 
модели «не-SUV»?

– Новая долгосрочная бренд-стра-
тегия «Моя страна. Мои открытия. Мой 
Renault» была создана в результате боль-
шого маркетингового исследования и 

определяет развитие бренда на ближай-
шие пять лет. 

Сегодня благодаря Stepway, Duster, 
Kaptur и новому Koleos компания Renault 
Россия является автопроизводителем, 
представляющим самый широкий мо-
дельный ряд в быстрорастущем сег-
менте SUV. И дальнейшая продуктовая 
стратегия Renault Россия будет также 
сосредоточена на кроссоверах, внедо-
рожниках и моделях с SUV-характером.

Однако это не означает, что мы не бу-
дем развивать другие направления, на-
пример перспективный быстрорастущий 
рынок коммерческих автомобилей, где 
мы представляем Master и Dokker, об-
ласть электромобилей, в которой Renault 
является пионером, и многое другое, что 
определяет ДНК бренда Renault.

– Как будет развиваться дилер-
ская сеть? Довольна ли марка теку-
щим развитием дилерской сети? Бу-
дут ли открываться новые центры? 
Какие регионы наиболее предпоч-
тительны для открытия новых ди-
лерств?

– Основным приоритетом Renault 
Россия при развитии и модификации 
дилерской сети как в прошлые годы, 
так и в 2018 г. остается предоставление 
клиентам качественных и доступных 
(как в экономическом смысле, так и с 
точки зрения удобства их получения) 
услуг по покупке и обслуживанию ав-
томобилей Renault. В свою очередь, это 
означает удобное для клиентов геогра-
фическое покрытие и наличие сильных 
надежных дилеров, способных обес-
печить качественное обслуживание и 
предоставление всего спектра услуг, 

включая продажу новых автомобилей, 
регулярное и гарантийное обслужи-
вание, соответствующее ожиданиям 
клиентов и высоким стандартам мар-
ки Renault, доступный кредит, trade-in,
страховые услуги и доступный кузовной 
ремонт. 

В связи с этим наша важная задача –
работа только с сильными надежными 
партнерами, имеющими стабильное 
финансовое положение и умеющими 
эффективно и качественно работать с 
клиентами. Поэтому поддержание до-
ходности дилерской сети – показатель, 
который отслеживается компанией 
Renault Россия регулярно, и нужно ска-
зать, что этот показатель сильно улуч-
шился к настоящему моменту с 2014 г. 
и в процентном отношении один из луч-
ших в мире.

Сильный дилер – это счастливый 
владелец автомобиля Renault, что и яв-
ляется глобальной задачей Renault, тем, 
для чего компания работает. И мы гор-
димся тем, что марку Renault в России 
представляют только такие сильные и 
надежные дилеры.

Если подытожить, то развитие ди-
лерской сети Renault – это финансово 
стабильные, надежные дилеры, обес-
печивающие весь спектр доступных 
высококачественных услуг, связанных с 
приобретением и обслуживанием авто-
мобилей Renault там, где этого ждет кли-
ент, и на уровне, соответствующем его 
ожиданиям и стандартам марки. И мы 
очень довольны тем, как сейчас это есть.

На сегодняшний день основные за-
дачи, которые мы ставим перед собой, –
это сохранение эффективного географи-
ческого покрытия, достигнутого коман-
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дой Renault Россия и нашей дилерской 
сетью в предыдущие годы, что очень 
важно, учитывая большие расстояния 
между городами и населенными пункт-
ами в России.

Однако в нескольких регионах сей-
час мы ищем партнеров, и этот поиск 
носит локальный характер. Актуальный 
список городов, где мы ищем дилеров, 
всегда можно узнать на сайте: renault.ru –
в разделе «Стать дилером Renault».

– Как на российском рынке разви-
вается программа Motrio? Планы по 
ее развитию?

– 2017 г. стал достаточно успешным 
для развития марки Motrio. Оборот 
увеличился на 70 % благодаря расши-
рению новой гаммы продуктов, а также 
развитию программы «Комплекс-сервис 
эконом» в официальной дилерской сети 
Renault, которая обеспечивает привле-
кательное предложение на обслужива-
ние с выгодой до 20 % для автомобилей 
старше 4 лет. Мы значительно увеличили 
количество официальных дистрибьюто-
ров марки на независимом рынке и ока-
зали спонсорскую поддержку несколь-
ким автоспортивным соревнованиям.

В конце 2017 г. мы провели большую 
кампанию по снижению цен на воздуш-
ные и салонные фильтры Motrio, чтобы 
сделать их позиционирование более 
привлекательным для клиентов в наи-
более конкурентных группах запасных 
частей.

В 2017 г. была запущена русско-
язычная версия сайта motrio.com. Сайт 

дает возможность подобрать нужную 
запасную часть по модели автомобиля 
и выбрать место покупки из списка офи-
циальных дистрибьюторов.

Одними из ключевых пунктов в раз-
витии марки Motrio в 2017 г. были вне-
дрение новых продуктов и локализация 
производства, и эта стратегия стала ос-
новополагающей для наших амбициоз-
ных планов на 2018 г. 

В 2018 г. мы видим развитие мар-
ки Motrio с учетом трендов ремонтного 
рынка автомобилей старше четырех лет. 
Имея в гамме Renault только приводные 
валы и сложные механические запчасти 
только в сборе, предложением незави-
симому рынку станет появление ШРУСов 
и ремкомплектов навесного и электро-
оборудования. 

Щеточные узлы, бендиксы, реле-ре-
гуляторы, подшипники шкивов и другие 
компоненты навесного оборудования 
широко востребованы на рынке и поль-
зуются большой популярностью для ре-
монта автомобилей, сошедших с гаран-
тии. Важным дополнением к стратегии 
развития продуктовой гаммы Motrio 
станет вывод на рынок деталей кузова, 
которые дадут возможность конкуриро-
вать со специализированными цехами 
по замене и быстрому ремонту лобовых 
стекол.

Мы продолжим развитие гаммы 
моторных и трансмиссионных масел 
Motrio, которые специально разрабаты-
ваются с учетом особенностей эксплу-
атации и технического состояния авто-
мобилей с большим пробегом. В конце 

2017 г. в продажу поступило моторное 
масло 0W-40 с официальным одобре-
нием Renault, и уже сейчас его продажи 
превысили наши прогнозы. Получив в 
2017 г. положительную реакцию поку-
пателей на качество и ценовое позицио-
нирование сцеплений Motrio, в 2018 г. 
мы продолжим развитие этой гаммы на 
другие популярные модели Renault.

– Будет ли марка участвовать в 
Московском автосалоне?

– Компания Renault Россия пла-
нирует принять участие в Московском 
международном автомобильном сало-
не, который является главным нацио-
нальным выставочным мероприятием 
автомобильной тематики. Это знаковое 
событие для развития автомобильной 
индустрии в нашей стране, которое слу-
жит дополнительным стимулом для на-
полнения российского рынка современ-
ными и качественными автомобилями.

Компания Renault является одним из 
крупнейших производителей легковых 
автомобилей в стране, а также одним 
из крупнейших инвесторов в россий-
скую автомобильную отрасль. Сегодня 
Renault Россия занимает лидирующие 
позиции по уровню локализации произ-
водства легковых автомобилей, а также 
является безусловным лидером по им-
портозамещению. Летом 2017 г. Renault 
Россия представила новую бренд-стра-
тегию: «Моя страна. Мои открытия. 
Мой Renault», которая призвана укре-
пить лидирующую позицию компании в 
SUV-сегменте. А
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Любая логистическая задача имеет несколько вариантов 
решения. Один из них – аренда автотранспортных средств. 

Данная услуга для нашей страны еще достаточно нова 
и необычна. Но ее уже предлагают некоторые компании, 

в числе которых Volvo Trucks Россия, чей финансовый 
сервис пользуется стабильной популярностью на рынке.

ДЛЯ ТЕХ, ДЛЯ ТЕХ, 
КТО НЕПРЕРЫВНО КТО НЕПРЕРЫВНО 
В ДВИЖЕНИИВ ДВИЖЕНИИ

Михаил КАЛИНИН
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Действительно, аренда грузовой 
техники для российского рынка еще в 
новинку и уровень ее практического 
приложения в бизнесе пока достаточ-
но низкий. Как отмечает руководитель 
направления «Аренда» в Volvo Trucks 
Россия Аркадий Рождественский, 
арендные сделки занимают в общем 
объеме продаж Volvo Trucks в России 
лишь 1 %, хотя в Европе эта цифра до-
стигает примерно 15 %, а в Америке и 
того больше – превышает 20 %.

Причин тому несколько. Данный 
финансовый продукт сильно привя-
зан к экономической ситуации в стра-
не. Если экономика стабильна или 
растет, если заказчик абсолютно чет-
ко может прогнозировать денежный 
поток, который он получает от своих 
операций, он вполне может рассчиты-
вать на аренду. Ну а когда бизнес носит 
высокую степень неопределенности, 
волатильности, то в некоторых случаях 
гораздо рентабельнее купить грузовик 
в собственность.

С дугой стороны, аренда – это во 
многом вопрос ментальности. Нам 
еще сложно себе представить: как так 
может быть – у меня есть грузовик, я 
им пользуюсь, но он не мой и потом 
я должен буду его вернуть. На самом 
деле ничего удивительного и тем бо-
лее страшного в этом нет. Напротив, 
арендная техника – очень часто фи-
нансово наиболее выгодное решение. 
И эмоционально к этому надо отно-
ситься совершенно спокойно.

Тем более что в соответствии с но-
вым стандартом финансового учета с 
2019 г. аренда станет, если можно так 
выразиться, более материальной, по-
скольку вводится такое понятие, как 
право на пользование имуществом. 
Оно касается всех договоров аренды, 
будь то движимое или недвижимое 
имущество. И чем длиннее контракт, 
тем больше право на владение. Это 
право, в том числе, увеличивает стои-
мость компании. Преимущество дан-
ного права в том, что оно стоит дешев-
ле имущества. При этом, приравнивая 
технику, находящуюся в аренде, к соб-
ственной технике компании, оно дает 
ей, например, возможность участво-
вать в тендерах, имеющих условием 
среди прочего наличие определенного 
количества машин. То есть арендными 
машинами также можно оперировать –
они идут в зачет компании.

Поэтому аренда открывает очень 
многие возможности. Давайте побли-
же познакомимся с этим финансовым 
инструментом и для начала сравним 
покупку и аренду.

Покупка – это получение иму-
щества в постоянное пользование и 
управление всеми затратами, которые 
приходятся на данный объект имуще-
ства. В нашем случае мы должны его 
(т. е. грузовой автомобиль) застра-
ховать, приобрести шины, оплатить 
налоги и пр.

Аренда с имущественно-правовой 
точки зрения – это получение некое-
го объекта, напротив, во временное 
владение без изменения структуры 
баланса компании. Это определенная 
форма имущественного договора, при 
которой собственность передается во 
временное пользование арендатору 
за арендную плату. То есть, по сути, с 
точки зрения затрат – это просто фик-
сированный ежемесячный платеж за 
пользование, а не целая масса плате-
жей разной степени регулярности, как 
в случае покупки в собственность.

Как это все выглядит с точки зрения 
учета? Когда машина приобретается, в 
структуре компании появляется новый 
актив. Его можно заложить, им можно 
поручиться. То есть по факту это капи-
тал фирмы. Анализировать и оцени-

вать аренду с этих же позиций нельзя. 
Не потому, что она «хуже» или «луч-
ше» собственности, она просто совсем 
другое. Аренда – это затраты, которые 
фирма понесет только за определен-
ный период – за время, в течение ко-
торого грузовик будет у нее в аренде. 
Это принципиально важный момент, 
который нужно четко понимать!

Вот смотрите. Затраты на технику 
распределяются неравномерно. Сна-
чала большая сумма уходит на покупку 
или на аванс, потом – эксплуатацион-
ные затраты и платежи по кредиту/ли-
зингу, налоги, страховка и т. д. При этом 
компания знает, что покупает грузовик 
себе не навсегда, она собирается вла-
деть им несколько лет, после чего она 
его продаст. Все эти неравномерные 
в течение срока пользования затраты 
можно, образно говоря, привести к 
единому знаменателю. Поскольку они 
прогнозируемы, мы можем распреде-
лить их равными долями на весь этот 
срок, а зная, сколько нам будут стоить 
сегодняшние деньги завтра (проще го-
воря – как изменится их ценность из-

за инфляции, банковского процента, 
если мы берем их в долг и т. д.), мы 
можем точно посчитать, во сколько в 
итоге нам обойдется владение при-
обретенной техникой в деньгах сегод-
няшнего дня. Таким образом, в обо-
рот вводится термин «эквивалентные 

годовые затраты». А по-научному: го-
довой денежный поток, достаточный 
для возмещения инвестиций (включая 
плату за капитал для этих инвестиций) 
на протяжении экономической жизни 
проекта.

Аркадий Рождественский:
– Ключ к пониманию экономики 

аренды и ее выгоды – как раз в экви-
валентных годовых затратах (годовая 
стоимость владения активом в течение 
всей своей жизни). Этот термин дав-
но известен и применяется примерно с 
60-х гг. ХХ в., но он позволяет оценить 
экономическую эффективность любого 
оборудования. Аренда привлекатель-
на для пользователей, если арендная 
плата меньше их собственных эквива-
лентных годовых затрат на покупку и 
эксплуатацию оборудования. 

Эквивалентные годовые затраты 
определяются с учетом всех затрат на 
приобретение и содержание обору-
дования.

Аренда имеет смысл, когда поль-
зователь нуждается в оборудовании 

«Аренда от Volvo Trucks» – это договор аренды, 
заключаемый на срок от двух лет, в рамках которого 
Volvo Trucks передает компании-арендатору грузовик
Volvo для коммерческого использования во временное 
пользование за арендную плату.

Аркадий Рождественский
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на определенный срок, когда арендо-
датель лучше справляется с рисками 
устаревания активов или может пред-
ложить техническое обслуживание на 
гораздо более выгодных условиях. Это 
главное условие. Логика очень прос-
тая: зачем платить больше?

Любые суммы в итоге на ограни-
ченном промежутке времени мы мо-
жем всегда привести к деньгам сегод-
няшнего дня и плавно распределить 

их на равномерные ежемесячные пла-
тежи.

В целом все формулы стандартны 
и давно известны. Консультанты Volvo 
Trucks Россия с удовольствием вас с 
ними ознакомят. А здесь же давай-
те рассмотрим алгоритм аренды на 
конкретном примере. Допустим, есть 
некий грузовик стоимостью 100 тыс. 
евро, который через три года можно 
продать за 60 тыс. евро. Затраты на об-
служивание и ремонт составят:
• в 1-й год – 1000 евро;
• во 2-й год – 3000 евро;
• на 3-й год – 6000 евро.

Стоимость капитала: 10 %.
Раскладываем денежные потоки по 

каждому году, приводим их к деньгам 
сегодняшнего дня и заменяем равно-
мерными выплатами. 

Повторим: это пример для нагляд-
ной демонстрации сути метода арен-
ды. Цифры и временные интервалы –
условные, мы можем закладывать в 
формулу те цены и затраты, которые 
у нас есть в реальности, и исходить из 
тех сроков службы конкретной маши-
ны, которые для нас наиболее опти-
мальны, исходя из наших потребно-
стей и условий.

Проведя вычисления и приведя все 
суммы к деньгам сегодняшнего дня, мы 
получим, что содержание грузовика в 
год нам обойдется в 25 259,85 евро.

Соответственно, если аренда меньше 
этой цифры – однозначно надо брать. 
Если выше – стоит сто раз подумать. 
Вот, по факту, вся основная математика 
процесса.

Однако это условие необходимое, 
но не единственное. Прежде чем при-
нять окончательное решение, каж-
дый заказчик должен точно для себя 
понять, выгодна ему аренда или нет. 
Роль играют и среднегодовой пробег, и 
прибыльность бизнеса, которые нужно 
внимательно рассчитать и проанали-
зировать, поскольку однозначных ре-
цептов не так уж и много. В частности, 
совершенно нецелесообразно исполь-
зовать аренду при маленьких пробегах 
и низких заработках. А если пробеги 
большие? Если машина накатывает 
250–300 тыс. км в год? Через три года 
она проедет уже 700–900 тыс. км и 
риск серьезной поломки существенно 
возрастет, нужно будет больше тратить 
на обслуживание и т. д. Соответствен-
но, если скорость износа актива вы-
сока, то зачем его покупать – удобнее 
арендовать.

Либо другой предельный вариант –
высокомаржинальные перевозки, 
когда маржинальность зашита в сто-
имость продукции. Например, я пе-
ревожу топливо и продаю его. То есть 
я – нефтесервисная компания, и мой 
основной доход – продажа топлива. 
Зачем мне нанимать сторонний транс-
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порт, когда я могу арендовать несколь-
ко машин? Прибыль, может быть, из-
менится, однако доходность все равно 
останется хорошей.

Или я могу зарабатывать на одной 
поездке мало, но за счет того, что езжу 
много, выручка у меня высокая.

Аркадий Рождественский:
– Применение аренды обоснован-

но, если оборудование имеет большой 
ежегодный пробег, а также в случае 
невысокого ежегодного пробега, но 
достаточной маржинальной прибыли.

Маржинальная прибыль – это раз-
ница между доходами от перевозки и 
переменными затратами. Следует от-
метить, что переменные издержки в 
перевозках, в отличие от постоянных, 
изменяются нелинейно в зависимости 
от размера автопарка. Чем больше 
размер автопарка, тем меньше пере-
менные издержки и тем выше маржи-
нальная прибыль в связи с получением 
дополнительных скидок на ГСМ и про-
чие накладные расходы.

Так мы приходим к еще одному 
важному параметру – точке безубыточ-
ности. Точка безубыточности является 
важным финансовым показателем лю-
бого транспортного предприятия. Она 

характеризует минимальный уровень 
ежегодного пробега при нулевой при-
были. В точке безубыточности размеры 
затрат и прибыли равны, при этом мар-
жинальная прибыль равняется затра-
там на себестоимость перевозок, а чи-
стая прибыль при этом равняется нулю. 
Пробег, который транспортная компа-
ния проезжает сверх точки безубыточ-
ности, является прямым доходом.

Аркадий Рождественский:
– Можно по-разному считать фи-

нансовые показатели и оценивать эф-
фективность, экономическую устойчи-
вость и пр. Способов огромное мно-
жество. Но в контексте аренды самый 
лучший – это сравнение затрат: посмот-
рите, во сколько вам обходится экс-
плуатация автомобиля. Сами для себя 
честно ответьте на вопрос: если арен-

Преимущества аренды
• Сохранение денежных средств (только затраты на депозит).
• Сохранение кредитной нагрузки организации; договор 
не регистрируется в бюро кредитных историй, поэтому 
заказчики получают оборудование, не имея долговых 
обязательств.
• Отсутствие капитальных затрат.
• Прогнозирование затрат для определения себестоимо-
сти перевозки.
• Гибкий срок аренды.
• Нет риска устаревания актива.
• Нет риска остаточной стоимости.
• Снижение риска простоя оборудования вследствие по-
ломки и ожидания запчастей.
• Обслуживание и ремонт включены в арендную плату.
• Возможность выкупа оборудования по завершении 
аренды.
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да сравнима или меньше, то увеличи-
вайте свой парк с помощью арендных 
средств. И занимайтесь логистикой, 
занимайтесь развитием бизнеса.

Чтобы пользование арендой было 
максимально эффективным и полез-
ным для бизнеса, у заказчика должно 
быть достаточно прибыли. И это он 
должен не нам доказать, а прежде все-
го он должен сам для себя понимать, 
что она у него есть.

Второе – ежегодный пробег дол-
жен быть выше точки безубыточности. 
Это не самый главный показатель, но 
если заказчик придет и скажет, что у 
него пробег меньше 120 тыс. км в год, 
сразу возникнет вопрос: что же вы во-
зите? Либо это что-то очень большое, 
тяжелое по очень плохим дорогам. 
Тогда машина должна быть специаль-
ная. Либо все-таки где-то ошибка в 
математике.

Мы должны понимать, что заказ-
чику это выгодно. Если ему невыгод-
но, но он хочет взять технику в аренду, 
это говорит о том, что у него имеются 
определенные трудности.

Опыт Volvo Trucks Россия показыва-
ет, что точка безубыточности среднеста-
тистического тягача должна составлять 
примерно 150 тыс. км пробега в год, 
машины 6х4 – в районе 120 тыс. км.

Аркадий Рождественский:
– Выбор правильного транспорт-

ного средства для конкретной транс-
портной задачи является важным усло-
вием для рентабельности перевозки. 
Мы предоставим квалифицирован-
ную консультацию по подбору грузо-
виков Volvo и предложим пакет услуг, 
который включает финансирование, 
страхование, техническое обслужи-
вание и ремонт, технический осмотр 
транспортного средства, замену шин, 
администрирование на операцион-
ном, юридическом и техническом 
уровне. Данные сервисы высвобо-
ждают человеческие, финансовые и 
временные ресурсы, что позволяет за-
казчику сконцентрироваться на самом 
важном – осуществлении первокласс-
ной доставки своих товаров. Беря в 
аренду грузовик Volvo, он может быть 
уверен, что мы делаем все для того, 
чтобы предложить ему наилучшую 
арендную плату, которая покрывает эк-
вивалентные годовые затраты на при-
обретение и эксплуатацию грузовика.

Как уверяет Аркадий Рождествен-
ский, «Аренда от Volvo Trucks» позво-
лит разгрузить баланс предприятия и 
избавит от необходимости привлекать 
лишний персонал к решению еже-
дневных транспортных задач. Просто 

занимайтесь тем, что у вас получается 
лучше всего: разрабатывайте наилуч-
шую логистику и повышайте качество 
и своевременность доставки продук-
ции клиентам. А проблемы оставьте в 
прошлом.

В своем арендном парке Volvo 
Trucks Россия предлагает фактически 
машины мечты. Это автомобили в 
очень хороших комплектациях. При-
чем всегда есть возможность достаточ-
но широкой индивидуализации под 
потребности заказчика. Не будем их 
подробно описывать, лучше обрати-
тесь к специалистам. Они не только 
расскажут о машинах, но и помогут 
точно рассчитать целесообразность 
аренды, безошибочно определив, 
нужна она вам или нет.

Бизнес транспортных перевозок 
должен работать постоянно. Это биз-
нес операционный: нет работы – нет 
прибыли. Поэтому те заказчики, кото-
рые ориентированы на максимальные 
перевозки, которые думают о том, что-
бы машина как можно меньше стояла, 
чтобы можно было регулярно откры-
вать новые направления, чтобы заме-
на парка проходила предельно просто 
и эффективно, т. е. для тех, кто непре-
рывно в движении, аренда подойдет 
наилучшим образом. Она накачает их 
дополнительной энергией.
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Аркадий Рождественский:
– У вас сегодня заканчивается 

аренда? Завтра вы получите другую 
машину. Моментально! Приезжаете 
к нам прямо на тягаче, перецепляе-
тесь – и едете дальше. Ни секунды 
остановки. Ни капли потерь времени 
на продажу старой машины, пере-
оформление и т. д. Все происходит 
буквально мгновенно, документы го-
товятся загодя. 

Если машина сломалась – никаких 
вопросов. Эвакуация включена в до-
говор, машину быстро починят и вер-
нут. Во время технического простоя 
арендная плата не взимается. 

Сейчас в парках клиентов в Рос-
сии работает уже около 200 автомо-
билей Volvo. Услуга предоставляется 
около 3 лет. В первый год осуществля-
лись пробные поставки, потом парк 
прирастал стабильно в среднем на 
100 машин ежегодно. Сегодня он 
включает Volvo FH 4x2T, 420 л. с., ADR; 
Volvo FH 4x2T, 460 л. с.; Volvo FH 4x2T, 
500 л. с.; Volvo FH 6x4T, 420 л. с., RTS 
(3.08), ADR. В сегменте строительных 
перевозок: Volvo FH 6x4T, 420 л. с., RTS 
(3.78).

Примечательно то, что запрос 
от клиентов на официальном сайте 

марки по теме «аренда» – это са-
мый популярный целевой запрос. 
Более популярны только запросы 
так называемого рассеянного инте-
реса.

Предвкушая этот же запрос от на-
ших уважаемых читателей, сразу при-
водим описание пакета, включенного 
в арендную плату:

• грузовой автомобиль Volvo;
• финансирование;
• регистрация и учет;
• консалтинг;
• обслуживание и ремонт;
• транспортно-информационная 

система Dynafleet;
• страхование ОСАГО, КАСКО;
• сервис по урегулированию убыт-

ков;
• замена шин;
• мойка автомобиля.
Условия эксплуатации согласуют-

ся. Они подразумевают гибкий срок 
аренды от 1 года до 5 лет (заказчик 
может получить опцион на выход), 
депозит (в стандарте – два ежеме-
сячных платежа), ежегодный пробег 
до 300 тыс. км/год на дальних или 
региональных перевозках по дорогам 
с твердым покрытием. Ну и, конечно 
же, регистрацию в системе «ПЛАТОН» 
и соответствие полной массы автопо-

езда законодательно регламентиро-
ванной. 

Аркадий Рождественский:
– Мы вместе с заказчиком садим-

ся за стол переговоров и решаем, что 
важно. Оптимизировать ежемесячный 
платеж, максимизировать пробег… Ка-
кая вообще цель и какая машина долж-
на быть? Мы все делаем адресно, мы 
работаем с потребностями клиентов. 
Цена – производная от их желаний.

Вот так и строится взаимовыгод-
ное сотрудничество. Но только не 
стоит ожидать от аренды не свой-
ственных ей чудодейственных фан-
тастических результатов. Аренда ни-
когда не заменит продажи. Аренда –
это сервис, продажи – это владение. 
Кому нужно купить технику – купят, 
кому нужны услуги – получат их или 
от сторонних транспортников, или 
возьмут грузовик в аренду. То есть 
аренда – этот продукт не лучше и не 
хуже, и вообще никак не соотносит-
ся с продажей. Он такой, какой он 
есть. Он самостоятельный и само-
достаточный. Аренда чрезвычайно 
эффективна в определенных ситуа-
циях. В связи с этим самое главное –
точно понять, нужна ли она вам. А
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15 декабря 2017 г. компания Mitsubishi Motors 
возобновила производство обновленной 

флагманской модели Pajero Sport 
на производственных мощностях 

завода ООО «ПСМА Рус» в Калуге.

РЕСТАРТ РЕСТАРТ 
В КАЛУГЕВ КАЛУГЕ

Григорий МЕРЛИН
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Мы уже не раз посещали высокотех-
нологичный завод ООО «ПСМА Рус»,
но сейчас повод выдался особен-
но важный, ведь ООО «ММС Рус» 
объявила о возвращении произ-
водства одной из самых популяр-
ных моделей в своей линейке –
Pajero Sport – на завод в Калуге. 
В торжественной церемонии от-
крытия производственной линии 
приняли участие Тецуя Катори, ди-
ректор Департамента по корпора-
тивной стратегии ООО «ММС Рус», 
Тагучи Исао, заместитель генераль-
ного директора ООО «ПСМА Рус», 
а  также Анатолий Артамонов, 
губернатор Калужской области.

Как и было заявлено в сентябре 
на пресс-конференции с участием 
Осаму Масуко, главного исполни-
тельного директора ММС, компания 
возобновила производство своей 
флагманской модели до конца года, 
что позволит еще больше укрепить 
позиции Mitsubishi Motors на ло-
кальном рынке и полноценно уча-
ствовать в восстановлении россий-
ского авторынка. 

Дизельная версия Mitsubishi 
Pajero Sport, производимая на за-
воде в Калуге, будет доступна в че-
тырех комплектациях: Invite 6MT, 
Intense 8AT, Instyle 8AT и Ultimate 
8AT. Таким образом, локализован-
ный Pajero Sport сохранит все ком-
плектации и технические характери-
стики. Более того, в комплектацию 
Invite 6MT будут добавлены датчики 
контроля давления в шинах TMPS 
и система дистанционного доступа 

в автомобиль и запуска двигателя 
кнопкой без ключа KOS. 

Наоя Накамура, президент и 
главный исполнительный директор 
компании ММС Рус:

– «ММС Рус»  воодушевлена 
возрождением российского авто-
мобильного рынка, и мы амбици-
озны в своих планах на будущее. 
За текущий год компания уже зна-
чительно увеличила показатели 
продаж. Возобновление локально-
го производства Pajero Sport и его 
новое ценовое позиционирование 
вместе с продленной до 5 лет гаран-
тией делает Mitsubishi Pajero Sport с 
дизельным двигателем уникальным 

предложением в своем сегменте 
для российских потребителей.

Завод в Калуге, общей площадью 
125 тыс. м2, способен производить 
125 тыс. автомобилей в год. По сло-
вам представителей компании, для 
поддержания роста локального про-
изводства в начале следующего года 
на заводе будут созданы 440 рабочих 
мест и введены две рабочие смены.

Наша редакция взяла на тест 
дизельную версию Mitsubishi Pajero 
Sport, и скоро читатели и зрители 
нашего канала на YouTube получат 
подробный отчет об особенностях и 
потребительских свойствах флагма-
на заслуженной марки. А
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Японцы – они такие японцы! Все бы им что-нибудь совершен-
ствовать, прямо хлебом не корми. Вот не могут они просто 
новые более мощные двигатели на машину поставить, они 
обязательно должны в ней еще что-нибудь улучшить, еще 
что-нибудь подшаманить. Кайдзеном эта забава кличется, 

и построена на ней вся японская философия мироощущения.

Смотрите видео наших тестов на Youtube-канале «НА авто ТВ»

DATSUN ON-DO:DATSUN ON-DO:
ПО ПУТИ СОВЕРШЕНСТВОВАНИЯПО ПУТИ СОВЕРШЕНСТВОВАНИЯ

Автомобиль on-DO стал первой по-
явившейся на российском рынке мо-
делью возрожденной в 2012 г. марки 
Datsun. Логика совершенно понятна. 
Недорогой среднеразмерный седан – 
это, считайте, классика жанра. Седаны 
(и тем более недорогие) мы любим всей 
душой, мы к ним привыкли, у нас на 
них абсолютно безусловный рефлекс с 
обильным слюноотделением. Поэтому, 
по идее, японцы могли просто выпу-

стить машину и особенно по ее поводу 
не утруждаться, штампуя партию за пар-
тией, – расхватают все в любом случае. 
Однако японцы имеют свои коронные 
особенности, и самые банальные пути не 
для них. Не то чтобы «ничто человеческое 
им не чуждо». И они, конечно же, тоже 
хотят получать максимальную прибыль 
при минимальных издержках, но к из-
держкам они относятся со свойственной 
им характерной японской щепетильно-

стью. А потому уже довольно скоро после 
появления первых машин on-DO приня-
лись совершенствовать, ориентируясь на 
комментарии и пожелания владельцев, 
журналистов, дилеров и всех прочих, 
так или иначе успевших с ним поближе 
познакомиться.

Критическому анализу подвергался 
чуть ли не каждый узел, чуть ли не каж-
дый механизм нового автомобиля. Все, 
что, по мнению японских инженеров, 

Михаил КАЛИНИН
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судя по отзывам, могло функциониро-
вать лучше, все, что могло быть удобнее, 
беспощадно модернизировалось, кор-
ректировалось, заменялось на лучшее и 
более удобное. Без особой огласки, без 
громких реляций по центральным кана-
лам телевидения, как любят отдельные 
автопроизводители. Поскольку, с точки 
зрения японской философия бытия, это 
вполне рутинная и закономерная рабо-
та, потому что учесть все нюансы на этапе 
проектирования просто физически не-
возможно. А они непременно возник-
нут, будьте уверены: машина-то новая, 
но, чтобы грамотно с ними разобраться, 
надо получить обратную связь от аудито-
рии, уже насладившейся первым опытом 
обращения с автомобилем. Аудитории, 
уже созревшей для трансляции своих 
глубокомысленных измышлений.

И даже когда в 2016 г. на автомобиль 
поставили автоматическую коробку пе-
реключения передач, что было, согласи-
тесь, довольно серьезным нововведени-
ем, – акцента на целую массу других усо-
вершенствований, проведенных парал-
лельно и очень сильно преобразивших 
on-DO, практически не делалось (я писал 
о них в прошлом году после теста обнов-
ленного седана). Хотя мы знаем немало 
других автопроизводителей, которые с 
величайшим удовольствием обозвали 
бы все это дело красивым иностранным 
термином сложносочиненного смысла, 
с трудом переводимым на великий и 
могучий. Но ребята из Datsun не стали 
раздувать шумиху, они тихо и спокойно 
продолжили свой путь совершенство-
вания по дороге кайдзена, чтобы спустя 
год представить нам на сладкое еще 
одну новиночку – новые версии on-DO 
с 16-клапанным двигателем объемом 
1,6 л, мощностью 106 л. с.

К слову, эти же агрегаты теперь по-
явились и в арсенале хэтчбека Datsun 
mi-DO, но поскольку во время теста об-
новленных «Датсунов» в Армении мне 
удалось испытать только седан, то и рас-
скажу я сейчас только о седане, оставив 
не менее благообразный хэтч на следу-
ющий удобный случай. Надеюсь, он не 
заставит себя долго ждать.

Так вот, и в этот раз одними лишь 
новыми моторами ребята из Datsun не 
ограничились. Мне кажется, у них был 
какой-то специальный план. Окинув пыт-
ливо-творческим взглядом серийную 
машину, они искусной дизайнерской ки-
стью прошлись по органам управления и 
решили применить в новой версии бе-
лую подсветку приборной панели. Лучше 
ли стали читаться показания приборов? 
Не знаю. По мне, и прошлый вариант 
был вполне себе хорош, но то, что панель 

теперь выглядит гораздо современнее, –
это однозначно. А добавление режи-
мов подсветки «день» и «ночь» сделали 
управление куда более удобным.

Вслед за приборной панелью модер-
низации подверглась аудиосистема –
появились новые динамики с расши-
ренным диапазоном воспроизводимых 
частот, более ровной амплитудно-ча-
стотной характеристикой, улучшенным 
тональным балансом, детализацией и 
шириной сцены. Да и музыку можно слу-
шать, уже не запуская двигатель. Все это 
явно было сделано в ответ на пожелания 
клиентов.

Но только, пожалуйста, не подумай-
те, что все эти доработки Datsun произ-
водит потому, что изначально выпустил 
слабый, «сырой» автомобиль и теперь 

судорожно пытается довести его до ума. 
Совсем нет. Когда я говорю, что что-то ста-
ло лучше, я не имею в виду, что прежде 
это было плохо. Оно просто было другое 
и по-своему вполне подходящее. Однако 
время не стоит на месте, рынок не стоит 
на месте, вкусы, мода – все меняется, 
этим изменениям надо соответствовать. 
Плюс поставщики: степень локализации 
Datsun on-DO – одна из самых высоких, и 
она продолжает увеличиваться, а значит, 
приходят новые поставщики с новыми 
комплектующими, новыми предложени-
ями – одно тянет за собой другое, одно 
проистекает из другого. Автомобиль-то –
штука взаимосвязанная.

Новый двигатель – это, в известном 
смысле, всего лишь повод, определен-
ные возможности. Машина стала мощ-
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нее, машина стала динамичнее, теперь 
она ведет себя по-другому, ощущения 
от вождение иные. Почему бы тогда не 
расширить функционал и не оснастить 
ее круиз-контролем? Действитель-
но. И комплектацию Dream усилива-
ют круиз-контролем с ограничителем 
скорости. Он очень хорошо подходит 
обновленному автомобилю, гармо-
нично вписывается в его концепцию, 
поддерживая заданную скорость при 
переключении передач и обеспечивая 
точное автоматическое поддержание 
оборотов двигателя, что, как известно, 
способствует экономии топлива, осо-
бенно в долгих поездках на стайерскую 
дистанцию.

Причем круиз поставили очень гра-
мотный. Его алгоритм позволяет мо-
ментально отключать систему коротким 
нажатием на педаль тормоза, а также 
исключает случайное превышение ско-
рости при движении на ограничителе. 
Кроме того, предусмотрено автомати-
ческое отключение функции, что имеет 

большое значение для защиты от непра-
вильной эксплуатации. Оно происходит 
при достижении красной зоны оборотов 
двигателя (5000 об/мин) и при пере-
ключении на нейтральную передачу без 
нажатия сцепления.

Расширив топовую комплектацию, 
инженеры не забыли и о базовой. Теперь 
в ней присутствует фильтр салона, кото-
рый ранее был установлен только в ком-
плектациях Trust и Dream, одноструйные 
форсунки заменены на двухструйные, 
а также добавлены передние и задние 
брызговики, при этом передние имеют 
новую, более удлиненную форму.

Ну да, что-то я все про сопутствующие 
усовершенствования. Вам наверняка 
куда более интересно, что же там с двига-
телем. А с двигателем все прекрасно. Как 
я и сказал, это мощный 16-клапанный 
агрегат объемом 1,6 л. Он соответствует 
экологическим нормам Euro-5. Макси-
мальная скорость –184 км/ч, макси-
мальный крутящий момент – 148 Н·м. 
Расход топлива в смешанном ездовом 
цикле, по данным производителя, со-
ставляет 6,6 л/100 км.

Данный двигатель предлагается толь-
ко в комплекте с механической коробкой 
переключения передач и доступен в вер-
сиях Trust и Dream. Разница в стоимости 
по сравнению с 8-клапанным мотором – 
15 тыс. руб. Цена же Datsun on-DO с этим 
двигателем стартует от отметки 515 тыс. 
руб. – очень и очень привлекательно.

Протестированный мною 106-силь-
ный on-DO показал себя тем еще забия-
кой. Безусловно, новый двигатель и при-
менение главной пары с измененным пе-
редаточным числом 3.9 коренным обра-
зом взбодрили его повадки. Управление 
тягой стало более удобным, эластичность 
разгона улучшилась, динамика повыси-

лась. Машина стала плавнее трогаться с 
места, переключение происходит также 
более гладко, без рывков и задержек 
ускорения.

Под новый двигатель оптимизиро-
вали включение муфты кондиционера, 
изменили логику запуска вентилятора 
охлаждения двигателя, что позволило 
сделать охлаждение двигателя более 
эффективным. Это все то, о чем я гово-
рил выше: усовершенствование одного 
тянет за собой усовершенствование дру-
гого. Иначе никак. Иначе и смысла нет, и 
незачем.

Мой тест проходил в Армении, а 
в Армении, как оказалось, дороги не 
слишком лучше российских, поэтому я 
смог по достоинству оценить плавность 
хода Datsun on-DO. Причем в этот раз 
мне показалось, что машина стала еще 
мягче, что, по мне, так вообще замеча-
тельно. Я не гонюсь за скоростью и при 
вхождении в поворот предпочитаю ее 
сбрасывать, поэтому чугунная подвеска, 
стоящая колом на кочках и в маневриро-
вании, меня совершенно не прельщает. 
Мне предпочтительнее что-нибудь по-
мягче, как бабушкино пуховое одеяло, 
поскольку езжу-то я все-таки по россий-
ским как бы автодорогам, на которых 
только мягкостью от осыпания позво-
ночника и спасаешься. Ну а дорожно-
му просвету on-DO в 17,4 см я, несо-
мненно, выражаю свое всеполнейшее 
уважение, поскольку наша окружающая 
действительность не дает возможности 
расслабляться, прижимаясь брюхом к 
асфальту.

В общем, скажу прямо: on-DO при-
шелся мне по душе. Забота, с которой 
производитель развивает свою модель и 
совершенствует, безусловно, подкупает. 
Он не декларирует однозначно и беспо-
воротно: я создал идеальную машину, 
принимайте ее такой, какова она есть. 
Он продолжает жить в ней, оптимизируя 
отдельные узлы и целые системы, делая 
автомобиль более подходящим для рос-
сийских условий.

В процессе эксплуатации автомобиля 
у владельцев возникают пожелания, на-
рекания, комментарии. Это естественно – 
все мы разные. Тем более on-DO рассчи-
тан на очень широкую аудиторию, объе-
диненную, конечно же, определенными 
характеристиками, но при этом все-таки 
достаточно разнородную. Угодить всем 
невозможно в принципе. Поэтому, мне 
кажется, его успешное присутствие на 
рынке возможно только вот в таком ре-
жиме – режиме постоянного движения 
совершенствования, что, конечно же, 
очень по-японски и просто бальзамом 
на взыскательную русскую душу. А
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Задача тест-драйва в журнале – показать читателю 
наиболее интересные модели от ведущих автобрендов, 

которые присутствуют сейчас на нашем рынке. 
Именно такой моделью является ASX от Mitsubishi 

2017-го модельного года.

MITSUBISHI ASX:  MITSUBISHI ASX:  
АКТИВНОСТЬ И СПОРТ АКТИВНОСТЬ И СПОРТ 
ДЛЯ ПОКОЛЕНИЯДЛЯ ПОКОЛЕНИЯ  XX

Причем уже не первый раз приходит-
ся сталкиваться с этим ярким представи-
телем японского автобренда: ровно три 
года назад мы проводили тест этой заме-
чательной машины в условиях холмистой 
местности недалеко от Яхромы. Видео 
этого теста на нашем канале набрало де-
сятки тысяч просмотров, а это значит, что 
интерес к модели с рестайлингом меньше 
не будет.

Уже с первой реинкарнации этой 
модели была уверенность в успехе ма-
шины на российском рынке, и как ока-

залось, уверенность обоснованная. Ре-
стайлинговый ASX был представлен на 
автосалоне в Пекине в апреле 2017 г.
Конструкторы Mitsubishi сделали не-
сколько интересных доработок и изме-
нений, придали модели востребован-
ный покупателями современный эксте-
рьер, а дополнительный функционал, 
безусловно, понравится целевой ауди-
тории ASX, ведь он полностью отвечает 
своему названию: Active Sport X-over, 
и он, конечно, является полноценным 
кроссовером. Но самое вкусное тут –

цена: она стартует с 1 млн 99 тыс. руб., 
а с учетом различных программ – кре-
дитных и по утилизации – может опу-
скаться до 1 млн 49 тыс. руб. Конечно, 
за эти деньги клиент официального ди-
лера получает практически минималь-
ную комплектацию, но это отличное 
предложение. Кстати, о комплектации: 
у ASX их пять – три на переднем при-
воде с бензиновым атмосферным мо-
тором объемом 1590 см3, мощностью 
117 л. с. (все на ручной коробке) и две 
полноприводные, которые оснащают-

Григорий МЕРЛИН

Смотрите видео наших тестов на Youtube-канале «НА авто ТВ»
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ся атмосферным двигателем объемом 
1998 см3, мощностью 150 л. с., с короб-
кой CWT. У меня на тесте комплектация 
с Instyle 4WD.

Главной задачей, которую я поста-
вил перед собой в ходе теста, было ра-
зобраться в нововведениях. И это пре-
жде всего экстерьер. Произошедшее 
обновление, без сомнений, пришлось 
автомобилю впору. Кроссовер стал бо-
лее «взрослым» и напористым, чему 
поспособствовали новое Х-образное 
оформление передней части автомоби-
ля, а также более агрессивный прищур 
головной оптики. Помимо этого «мор-
да» Mitsubishi ASX обзавелась подправ-
ленной фальшрадиаторной решеткой, 
модернизированным передним бам-
пером со встроенными светодиодными 
ходовыми огнями и стильными проти-
вотуманками. Профиль автомобиля, как 
и ранее, щеголяет крупными колесными 
арками, новыми боковыми зеркала-
ми со светодиодными повторителями 
поворотов, видоизмененными легко-
сплавными дисками R16–17 и покатой 
линией крыши. Сзади появился новый 
бампер со встроенными С-образными 
LED-противотуманками и эффектной 
пластиковой накладкой, также есть 
стильная хромированная планка, будто 
подчеркивающая фирменную эмблему 
«японца». В целом внешний облик ав-
томобиля ассоциируется с хорошо под-
качанным и крепко сбитым атлетом, го-
товым в любой момент ринуться в бой.

Внешние габариты обновленного ASX 
составляют:

• длина – 4295 мм;
• ширина – 1770 мм;
• высота – 1625 мм.
Колесная база кроссовера равна 

2670 мм, а высота дорожного просвета – 
195 мм, благодаря чему машина уверен-
но преодолевает бордюры и с легкостью 
передвигается по проселочным дорогам 
и пересеченной местности.

На выбор покупателям предлагаются 
5 вариантов окраски кузова, среди ко-
торых особого внимания заслуживают 
цвета Cool Silver и Orient Red. Внутрен-
нее оформление кроссовера получило 
минимальное количество обновлений, 
впрочем, это не мешает ему выглядеть 
стильно и современно. Перед водителем 
располагается обновленное многофунк-
циональное рулевое колесо с эмблемой в 
виде трех бриллиантов по центру, а также 
по-спортивному оформленная панель 
приборов, представленная двумя круп-
ными «колодцами» тахометра и спидо-
метра. Рабочее место водителя обладает 
отменной эргономикой, благодаря чему, 
даже впервые оказавшись за рулем крос-
совера, водитель не будет испытывать ни-
каких неудобств.

В центральной части торпедо про-
писался обновленный мультимедийный 
комплекс, во главе которого находится 
большой 7-дюймовый сенсорный дис-
плей. Прямо под ним расположилось три 
рукоятки управления микроклиматом, 
пользоваться которыми можно практи-
чески не глядя.

По своей компоновке кроссовер 
рассчитан на пятерых пассажиров, од-

нако задний диван не балует пятого 
пассажира большим количеством сво-
бодного пространства. Кресла перво-
го ряда обладают неплохой боковой 
поддержкой и широким диапазоном 
регулировок, что позволяет с комфор-
том разместиться человеку практически 
любой комплекции. Салон обладает не-
плохой шумо- и виброизоляцией, но до 
лидеров класса ему все же далековато. 
Объем багажника в походном положе-
нии равен 384 л, при этом в его подпо-
лье нашлось место для запасного колеса 
и небольшого ремкомплекта. При необ-
ходимости есть возможность сложить 
спинки заднего дивана, что позволит 
получить почти в три раза больший 
грузовой отсек и практически идеально 
ровный пол.

Помимо этих радующих глаз и тело 
доработок кроссовер получился таким же 
отличным в управлении, а настройки под-
вески просто, на мой взгляд, могут слу-
жить эталоном для наших, прямо скажем, 
не совсем удачных дорожных условий. И 
конечно, это машина для современного 
активного человека… И в этом, на мой 
взгляд, основной посыл рестайлинга от 
инженеров Mitsubishi. А
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Nissan Terrano – один из самых популярных кроссоверов 
на отечественном рынке. Почему? 

За ответом мы отправились в Эстонию.

Смотрите видео наших тестов на Youtube-канале «НА авто ТВ»

NISSAN TERRANO:NISSAN TERRANO:  
В ЭСТОНИИВ ЭСТОНИИ

Причем не по заезженным ту-
ристическим маршрутам, а в эстон-
скую глубинку, где этот почти вне-
дорожник (одно славное имя чего 
стоит!) сможет себя показать. Ну и 
вообще, понять автомобиль можно 
только в дальней дороге, когда он 
становится домом.

Справедливости ради,  внеш-
н и е  отл и ч и я  от  D u ste r  в Te r ra n o 
все же есть,  и выглядит он дей-
ствительно гламурнее. Если при-
глядеться. Обновленный в 2017 г. 

автомобиль получил новую опти-
ку и бамперы, особенно элегантно 
выглядят задние фонари, перехо-
дящие на пятую дверь с боковин 
кузова.

Внутри изменений побольше: 
у руля появилась кнопки клаксона 
и регулировки круиз-контроля с 
ограничителем скорости, который 
доступен начиная с комплектации 
Elegance. Правда, включать его надо 
с центральной консоли. Сам обод 
хорошо лежит в руках, но регули-

ровки по вылету так и не добавили. 
Зато внедрили дистанционный пуск 
двигателя – с ключа или выставив 
время через меню мультимедийной 
системы. Подсветка приборов из-
менилась с оранжевой на белую.

У передних сидений увеличи-
лись длина подушек и боковые 
валики, обивка стала более изно-
состойкой. Появилась и такая по-
лезная опция, как электрообогрев 
ветрового стекла. Правда, многие 
жалуются, что нити слишком за-

Борис ГРИШИН
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метные. Честно говоря, не ощутил 
этого.

В самом дорогом исполнении 
Tekna используется новая мультиме-
дийная система с семидюймовым 
дисплеем увеличенной четкости и 
яркости, на который транслирует-
ся изображение весьма достойно-
го качества с камеры заднего вида. 
У АКПП новая ручка автомата, по-
заимствована у Kaptur, но украшена 
пиктограммой схемы переключения 
передач.

Но новая – только ручка. Сама ко-
робка осталась старой «четырехступ-
кой», не располагающей к динамич-
ным обгонам даже в ручном режиме.

Тем не менее движение по трас-
се дискомфортным в плане скоро-
сти назвать нельзя. До границы мы 
добрались без каких-либо проблем 
и переутомления. Тут, конечно, ска-
зываются более комфортные сиде-
нья обновленной модели.

Гор в Эстонии нет, а в леса мы не 
залезали. Однако немного помесили 
грязь на лугах. А в глубинке вполне 
можно найти разбитые дороги. Глав-
ным достоинством Terrano является 
его подвеска, которая позволяет ему 
преодолевать такие пути на более 
высоких скоростях, чем другим авто-
мобилям, причем без особого ущер-
ба для комфорта. Энергоемкость и 
прочность выше всяких похвал. Так 
что популярность братьев-близнецов 
Duster иTerrano в сельской местности 
более чем понятна.

К тому же у нашегоTerrano есть 
полный привод – правда, не пол-
ноценный,  а  подключаемый на 
скоростях ниже 80 км/ч (для ско-
ростных виражей тоже не подой-
дет). Он без проблем справляется 
со снегом и грязью, сырыми ко-
согорами и прочим бездорожьем 
чуть ниже среднего. В Эстонии нам 
досталось два типа погоды: позд-
няя дождливая осень и потом снег. 
В общем, не самое приятное вре-
мя, и Terrano с этим справляется на 
обычных дорожных шинах впол-
не уверенно. Нужно также учесть, 
что при переводе полноприводной 
трансмиссии в режим Lock и ко-
робки передач в ручной режим ав-
томатика заблокируется на первой 
передаче. Но из-за того, что пере-
дачи четырехступенчатого «авто-
мата» сильно растянуты (на первой 
можно разгонятся до 40 км/ч), по-
нижающего эффекта не будет. Так 
что с «автоматом» на внедорожник 
Terrano все-таки не тянет. А
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Говорят, хорошего человека должно быть много. 
А хорошего автомобиля должно быть много и разнообразно, 

чтобы был выбор между различными вариантами. Именно так, 
похоже, рассуждали в Lexus, создав специально для России 

(и еще для ряда не столь значимых рынков) дизельную версию 
флагманского внедорожника LX.

Смотрите видео наших тестов на Youtube-канале «НА авто ТВ»

LEXUS LX: LEXUS LX: 
КОРОЛЕКСУСКОРОЛЕКСУС

Роман ГУЛЯЕВ
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Lexus LX, самый «хороший», если 
придерживаться вынесенной в нача-
ло теории, из всех Lexus, долгое вре-
мя можно было приобрести только в 
бензиновом варианте. Для чего же 
появился дизель? Экономия? Навер-
ное, когда автомобиль подпадает 
под налог на роскошь, под увели-
ченный транспортный налог (мощ-
ность – 272 л. с., что чуть больше 
пороговых 249), а цена начинается 
от 6 млн, об этом думаешь меньше 
всего. Меньший расход топлива? 
Нет, не заметили. Мы измеряли его в 
разных режимах: в городе получает-
ся 17–18 л на 100 км, на трассе при 
движении 100–120 км/ч – 13,5 л, 
при скорости 120–130 км/ч – 15 л. 
Было бы на LX570 с 5,7-литровым 
мотором больше? Если верить тех-
ническим характеристикам, которые 
говорят о расходе в смешанном цик-
ле 9,5 и 14,4 л, соответственно, то, 
наверное, да. Но 2–3 л на сотню (мы 
же не по техническим характеристи-
кам ездим, а по реальным дорогам) 
на фоне стоимости машины и владе-
ния – это даже не капля в море. Тогда 
зачем? Пожалуй, это крутящий мо-
мент – 650 Н·м. Он придает фанта-
стическую тягу, и трехтонный монстр 
чувствует себя уверенным везде. 
И за легкость преодоления горы (не 
подмосковного холмика, названного 
горой по недоразумению, а настоя-
щей уральской горы) ему прощаешь 
многое. И шумность мотора: да, над 
шумоизоляцией в Lexus поработали, 
но все равно, двигателю находится о 
чем поговорить с водителем, даже в 
режиме холостого хода. И плаваю-
щие обороты в диапазоне 700–1100 
на холостом ходу.

А еще поездка на Урал и за Урал 
для дизеля зимой – это испытание 

на холодный пуск. Можно его, ко-
нечно, проводить в специальной 
криокамере, но жизнь иногда пре-
подносит свои сюрпризы. Январь 
2018-го оказался условно теплым: 
худшее, что пришлось пережить 
Lexus LX 450d, – запуск при –27 оС 
и морозы до –31 оС. Проблем ни-
каких не составило: нажимаем на 
кнопку start-stop, МХАТовская пауза, 
чуть дольше обычной, – и все, «мы 
готовы к взлету, просим привести 
спинки кресел в удобное положе-
ние». Уже только потом, знакомясь 
с техническими характеристиками, 
мы узнали, что существует специаль-
ный «догреватель». Все делается на-
столько незаметно, будто бы где-то в 
машине спрятался хороший дворец-
кий-мажордом.

Lexus LX – брат Toyota Land Cruiser 
200, и казалось бы, должен быть не 
таким брутальным. «Прилизанные» 
линии, мягкие обводы. Но острые 
грани деталей: решетки радиатора, 
фар, противотуманок и даже по-
вторителей поворота на зеркалах –
они словно японский меч катана. 
И в результате дизайн можно оце-
нить так: хотели как попремиальнее, 
а получилось, как всегда, брутально. 
Здоровой агрессии внешности не за-
нимать. А как еще показать, кто на 
дороге за старшего?

Внутри LX570D – самый настоя-
щий премиум. И это не только мате-
риалы отделки, идеально подогнан-
ные и подобранные, со вставками 
из черного дерева, не только анало-
говые часы, как в лучших домах Ев-
ропы. И не только микроклимат со 
специальной системой рециркуля-
ции воздуха, ионизатором и фильт-
ром против пыльцы. Гораздо важнее 
такие вещи, как система комфортной 

посадки-высадки, которая автомати-
чески отодвигает кресло и поднима-
ет руль; климат-консьерж, который 
сразу ставит салон на экспресс-про-
грев и включает подогрев сидений 
на максимум. А еще есть обогрев 
руля: кожаные и деревянные вставки 
быстро достигают комнатной темпе-
ратуры, так что перчатки можно ски-
дывать уже через пару минут. Лампы 
подсветки при посадке также добав-
ляют комфорта и заботы со стороны 
Lexus. Не говоря уже о доводчиках 
передней и задней двери. Наш ма-
жордом трудится не покладая рук.

Посадка в салон – удобная, при-
чем и водителю, и пассажирам. 
Электрорегулировки всего, что толь-
ко можно, позволяют найти удобное 
положение. С меню, данные которо-
го выводятся на приборную панель, 
разобраться можно не сразу, но все 
равно достаточно быстро. А вот зна-
комство с мультимедийной систе-
мой, куда «зашиты» некоторые функ-
ции управления системами автомо-
биля, потребует времени. Огромный 
12-дюймовый экран очень хорошо 
виден и отличается отличной графи-
кой. Но у него нет управления touch 
screen, все идет через огромный 
джойстик на туннеле, около короб-
ки передач. К нему, конечно, нужно 
приноровиться, а еще понять логику 
работы и «поймать» ритм «мыши». 
На экран выводится вся информа-
ция, а также видео с четырех камер 
по периметру. Они, кстати, практиче-
ски не заляпываются грязью и суще-
ственно облегчают парковку исполи-
на длиной более 5 м и шириной на
2 см меньше двух метров.

Чтобы разобраться со всем на-
бором кнопок и функций, которые 
дарит Lexus LX 470d, потребуется 
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очень много времени. Наверное, 
минимум год совместной жизни. 
А то и больше: об иных «фишках» 
владелец может не узнать за весь 
срок владения. Список опций зани-
мает целую страницу очень убори-
стым шрифтом. Одних только систем, 
ответственных за активную безопас-
ность и динамику, здесь 13. Что-то 
работает автоматически, что-то –
вручную. Владельцу Lexus думать 
об этом не с руки. Выбрать режим 
движения – экологичный, нормаль-
ный, комфортный или спортивный 
(как вариант – спортивный плюс) –
это да. Причем рука сама тянется к 
«комфорту». Поменять режим си-
стемы Multi terrain Select, если надо 
ехать по глубокому снегу? Можно. 
Включить блокировки дифференци-
ала или систему Crawl Control, что 
позволяет ехать на понижающем 
ряде передач с минимальной ско-
ростью без прикосновения к педа-
ли газа? Можно, но зачем, в здра-
вом уме на этом автомобиле никто 
не поедет месить грязь, даже не-

смотря на наличие мощной рамы и 
неразрезных мостов. Хотя осознание 
того, что автомобиль может гораздо 
больше, чем от него нужно, несо-
мненно, греет душу.

Понятно, что огромный Lexus LX –
не чемпион по управляемости, да 
и не требуется от него этого. Почти 
двухметровый рост означает очень 
высокий центр тяжести, и проверять 
возможности по входу в поворот на 
пределе как-то не хочется. Для ак-
тивной езды в этом мире есть дру-
гие автомобили (в том числе и Lexus, 
кстати!). Электронные системы не 
навязчивы, хотя и вступают в бой за-
ранее, но настолько мягко, что их не 
чувствуешь. Даже на обледенелых 
или заснеженных дорогах чувство 
уверенности за рулем не покидает, 
как ни выгоняй его! А еще обращают 
на себя внимание тормоза. Настоль-
ко мягко они работают, но при этом с 
ходу осаживают трехтонный внедо-
рожник, будто спорткар.

Дизельный мотор объемом 4,7 л
очень резв, и даже несмотря на «ар-

хаичную» 6-ступенчатую коробку 
передач, разгоняет дизельный авто-
мобиль до 100 км/ч за 8,6 с. Толь-
ко урчание и постоянная перемена 
тонов выдают их совместную рабо-
ту. Скорости не чувствуешь, и чтобы 
себя ограничить, рука так и тянется 
использовать адаптивный круиз-кон-
троль. Да, его алгоритм не всегда 
понятен, и порой он норовит подер-
жать слишком большую дистанцию. 
Но Lexus располагает именно к ком-
фортной езде, а не к совершению 
подвигов.

Хорошего автомобиля мало не 
бывает. Так зачем нужен такой Lexus 
по цене от 6 млн руб.? Что входит в 
эту стоимость? Понятно, что каждую 
опцию можно так или иначе оценить 
в деньгах, и на первый взгляд LX вро-
де бы не стоит таких денег. Но вот са-
моощущение от того, что все в этой 
жизни очень хорошо и можно плыть 
по течению в своем ритме, – оно 
бесценно. А ведь еще и управление 
этим самоощущением оказывается в 
удовольствие!
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ПРОИЗВОДСТВО PRO
ПЕРЕДОВЫЕ ТЕХНОЛОГИИ

ВСЁ ПОД КОНТРОЛЕМ
МАСЛО ДЛЯ ЖИЗНИ

ЧИСТАЯ ПОВЕРХНОСТЬ
ХИМИЯ ДЛЯ РЕМОНТА

ПРАВИЛЬНЫЙ АВТОСЕРВИС



А В Т О К О М П О Н Е Н Т ЫА В Т О К О М П О Н Е Н Т Ы

38 НА – НОВОСТИ АВТОБИЗНЕСА ЯНВАРЬ–ФЕВРАЛЬ (1–2) 2018

Завод будущего, выпускающий продукцию уже в наше время. 
Скажете, невозможно? Оказывается, возможно! Предприятие 

SKF во французском Сен-Сир-сюр-Луар представляет 
собой в буквальном смысле слова футуристический 

производственный комплекс, реализовавший 
передовые принципы концепции «Индустрия 4.0» 

и уже сегодня работающий так, как мировая 
промышленность будет работать только завтра.

ЗАВОДЗАВОД  
БУДУЩЕГОБУДУЩЕГО

Михаил КАЛИНИН
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110 лет развития

Со стратегической точки зрения 
Франция – исторически один из наи-
более важных регионов для SKF Group. 
Уже в 1908 г., т. е. всего лишь через год 
после основания, компания открыла 
здесь первое представительство, с те-
чением времени постоянно наращи-
вая свою активность.

Сегодня SKF во Франции пред-
ставлена восемью площадками, на 
которых трудятся 3000 человек. Обо-
рот в 2016 г. достиг 1 млрд евро, при 
том что инвестиции во французские 
предприятия в 2015–2016 гг. соста-
вили около 45 млн евро, из которых 
5 % было направлено на образо-
вательную деятельность, а 4 % –
на исследования и разработки.

Диапазон производимых во Фран-
ции подшипников чрезвычайно широк: 
от гигантских (до 8 м в диаметре), ис-
пользуемых в ветроэлектростанциях 
или в машинах для добычи полезных 
ископаемых, до самых маленьких, 
предназначенных для высокоточных 
приборов. Тут изготавливаются опор-
но-поворотные подшипники, подшип-
ники для аэрокосмической отрасли, 
подшипники, применяемые в мехатро-
нике и, конечно же, автомобильной ин-
дустрии. Все это очень специфические, 
действительно уникальные технологии, 
позволяющие однозначно утверждать: 
за 110 лет присутствия SKF Group 
сформировала во Франции мощный 
промышленный комплекс – комплекс, 
кроме прочего, обладающий еще и 
сильнейшим R&D-потенциалом: отсю-
да родом 25 % патентов, принадлежа-
щих компании. И как раз во Францию, 
в Сен-Сир-сюр-Луар, в прошлом году 
было переведено все европейское под-
разделение автозапчастей SKF. Новый 
Центр выпускает комплекты запчастей, 
а на новой универсальной производ-
ственной линии – ступичные подшип-
ники. Преимущество данной линии в 
том, что она обеспечивает оперативное 
выполнение клиентских заказов, осо-
бенно (что очень характерно для рынка 
автозапчастей) небольшого объема.

В целом же создание этого евро-
пейского Центра направлено на повы-
шение эффективности подразделения 
автомобильных запчастей в Европе, на 
Ближнем Востоке и в Африке. Подоб-
ные центры уже успешно работают в 
Америке и Азии, демонстрируя отлич-
ные результаты, и вот теперь пришла 
очередь Европы. Принятое компанией 
решение более чем актуально и про-
диктовано динамикой рынка, требу-
ющей увеличения производственных 

возможностей, сокращения сроков по-
ставок, а также необходимостью опе-
ративного реагирования на изменения, 
регулярно происходящие на локальных 
рынках.

Собственно, об этом-то во многих 
смыслах флагманском предприятии – 
предприятии, на котором не так давно 
удалось побывать нашему корреспон-
денту, – мы и хотим рассказать в своей 
публикации, предоставив эксклюзив-
ную информацию, что называется, из 
первых уст.

На берегах Луары
Завод SKF в Сен-Сир-сюр-Луар (по-

строен в 1938 г.), занимающий пло-
щадь 300 тыс. м2 (площадь застрой-
ки 80 тыс. м2), является крупнейшим 
предприятием Группы во Франции – 
на нем трудится около 1300 человек. 
Здесь ежегодно выпускается 60 млн 
подшипников (65 % экспортируется) 
для автомобильной и железнодорож-
ной отраслей, а также общепромыш-
ленного применения. Кроме того, на 
этом же предприятии изготавливают-
ся индустриальные системы подачи и 
распределения смазочных материа-
лов, осуществляется ремонт (восста-
новление) шпиндельных узлов.

Кстати, именно SKF поставляет ав-
томатические системы, выполняющие 
дозирование смазочных материалов, 
для конвейеров на производственных 
линиях автозавода Audi в бельгийской 
коммуне Форе – того самого завода, 
который приступит к выпуску первого 
полностью электрического автомобиля 
Audi e-tron.

Конечно же, есть в Сен-Сир-сюр-
Луар и специальная лаборатория, 
включающая испытательный центр, где 
проводятся обширные исследования и 
разработки для SKF Group. Сосредото-
чив в одном месте непревзойденные 
для данного сегмента экспертные ре-
сурсы, SKF подтверждает свою компе-
тенцию ведущего мирового специали-
ста по производству высокотехнологич-
ной продукции.

А по соседству располагается так 
называемая фабрика решений – SKF 
Solution Factory, предлагающая касто-
мизированные решения ограниченных 
серий, максимально отвечающие по-
требностям клиентов.

Но подробнее обо всем этом ин-
тересном мы расскажем чуть позже, а 
сейчас давайте заглянем на сам завод. 
Производство автокомпонентов здесь 
освоили в 1951 г., доведя их выпуск к 
нашему времени до 40 млн ед. в год. 
Сейчас линейка автомобильной про-
дукции, изготавливаемой в Сен-Сир-
сюр-Луар, состоит из подшипников 
механизмов натяжения ременного 
привода, подшипников рулевой ко-
лонки, выжимных подшипников сцеп-
ления, опорных подшипников стоек 
MacPherson, ступичных подшипников 
и различных комплектов для рынка ав-
тозапчастей. К производству последних 
компания приступила здесь в 1997 г. 
На сегодняшний день объемы их вы-
пуска достигли 10 млн ежегодно. Это, 
пожалуй, наиболее востребованный на 
рынке автозапчастей продукт, развитие 
которого неустанно продолжается, как, 
собственно, и развитие самого завода.

Первое, что сразу же поражает, ког-
да оказываешься на заводе, – это небы-
вало высокий уровень автоматизации, 
обеспечивающий четкость выполне-
ния отлаженных производственных 
процессов. В цехах людей практически 
нет – буквально единицы трудятся на 
собственно производственном участке, 
чуть больше – в зоне упаковки и ком-
плектации. И это при том, что длина 
некоторых производственных линий 
составляет десятки метров, но с ними 
вполне спокойно справляются два со-
трудника, главные функции которых 
сводятся фактически к контролю и над-
зору. Один находится в начале линии 
на механической обработке, другой – в 
конце на финишной сборке. По сути, 
это люди, которые просто смотрят за 
тем, чтобы линия работала беспере-
бойно, и выборочно проверяют пара-
метры изготавливаемых деталей. Они 

Ключевые данные SKF Group на 2017г.
Создание:   1907 г.
Годовой оборот:  7,87 млрд евро 
   (77,938 млрд шведских крон)
Штат:    45 678 чел.
Предприятия:   165 в 29 странах
Продажи:   в 130 странах
Дистрибьюторы:  17 000 по всему миру
Сертификаты:   ISO 14001
   OHSAS 18001
   ISO 50001
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отслеживают автоматизированную за-
грузку заготовок и автоматизирован-
ный же выход и сортировку готовых 
изделий. А все остальные операции 
выполняют компьютеризированные 
станки и механизмы.

Даже такая банальная операция, 
как подача заготовок – просто засыпать 
заготовки в приемную емкость, – осу-
ществляется автоматически. Человек на 
погрузчике только подвозит контейнер 
с заготовками к линии, устанавливает 
его на специальной площадке. С другой 
стороны линии он забирает контейнер 
уже с готовыми изделиями. 

Общий контроль может осуществ-
ляться директором завода. В его смарт-
фоне есть специальное приложение, 
с помощью которого он в реальном 
масштабе времени видит все, что про-
исходит на фабрике. К нему приходит 
полная совокупность информации о 
выполнении плана каждой конкретной 
линией, о режимах загрузки, о неза-
планированных остановках, наладках и 
переналадках линий, неисправностях, 
количестве брака и т. д. То есть, даже не 
выходя из кабинета, он получает абсо-
лютное представление о состоянии дел 
на производстве. Это позволяет опе-
ративно реагировать на возникающие 
проблемы, вопросы и тотчас вносить 
необходимые коррективы, отдавать 
соответствующие распоряжения для 
того, чтобы быстро принять адекват-
ные меры.

Но собственно автоматизация про-
изводства, пусть даже и самая мак-

симальная, – это еще не четвертая 
промышленная революция, которую 
принято обозначать термином «Инду-
стрия 4.0». Хотя действительно одним 
из основных ее компонентов является 
«умный завод» – как принято говорить, 
киберфизический комплекс, способ-
ствующий объединению материаль-
ного мира и виртуального. В целом же 
«Индустрия 4.0» – это некая цифро-
вая экосистема, цифровая логистика, 
автоматизирующая совершенно все 
процессы и этапы производства: от по-
лучения цифрового задания на изго-
товление того или иного продукта через 
создание его цифровой копии посред-
ством виртуального проектирования до 
его производства и последующей от-
грузки клиенту с отслеживанием жиз-
ненного цикла этого продукта, опять 
же, посредством компьютеризирован-
ных средств удаленного доступа.

Сложно представить? А вы по-
пытайтесь. Современные технологии 
позволяют на условной виртуальной 
площадке в удаленном режиме кон-
структорам автопроизводителя и про-
изводителя автозапчастей совместно 
разрабатывать заданную деталь (узел, 
агрегат, систему и т. д.). Причем сна-
чала создается ее цифровая копия, на 
которой отрабатываются основные ре-
жимы функционирования. После чего 
изготавливается физический прототип, 
тестируемый в лаборатории произво-
дителя автозапчастей, но все результа-
ты тут же поступают инженерам в кон-
структорское бюро автопроизводителя. 

Никому не нужно приезжать на испыта-
ния, они в режиме реального времени 
видят, как себя ведет эта деталь, они 
видят те же цифры, что и их партнеры, 
поскольку все тестовое оборудование 
напрямую подключается к их системам.

Если достигается положительный 
результат, деталь поступает в серийное 
производство. В автоматизированном 
режиме составляются заказы на вы-
пуск партий определенных размеров 
в то или иное время. А затем цифровая 
транспортная логистика обеспечивает 
отгрузку и доставку партии в оговорен-
ный срок установленному адресату.

«Умный завод» в целом, а в на-
шем случае «Завод 4.0», как величают 
предприятие SKF в Сен-Сир-сюр-Лу-
ар, работающий по описанной выше 
схеме, – один из ключевых этапов в 
промышленной цепочке глобальной 
«Индустрии 4.0». Логистика здесь –
важнейшее понятие. Причем логисти-
ка в самом широком смысле. Мало 
автоматизировать непосредственно 
производственные процессы – ав-
томатизируется весь комплекс взаи-
модействия со всеми контрагентами: 
заказчиками, поставщиками, потреби-
телями. Причем поставщиками высту-
пают не только сторонние компании, 
но и другие предприятия SKF Group, 
которые изготавливают отдельные 
компоненты для производимой в Сен-
Сир-сюр-Луар продукции, так же как и 
завод в Сен-Сир-сюр-Луар может быть 
корпоративным поставщиком для сво-
их коллег.
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Как описанная концепция реа-
лизуется на практике? Например, на 
предприятии в Сен-Сир-сюр-Луар нет 
склада в привычном для нас понима-
нии этого слова, как гигантского храни-
лища сырья или/и готовой продукции. 
Есть сравнительно небольшие зоны 
хранения, в которых находятся компо-
ненты, заготовки, расходные материа-
лы и прочая продукция, используемая 
для производственных нужд, чей запас 
строго регламентирован и корректи-
руется в зависимости от имеющихся 
на данный момент производственных 
задач. Регулярное пополнение про-
изводится с основного склада. Таким 
образом, оперативный склад на за-
воде в течение смены оборачивается 
несколько раз. В свою очередь, готовая 
продукция также очень быстро выво-
зится с завода на главный склад. Весь 
этот процесс контролируется в автома-
тическом режиме.

Или другой пример. Линии распо-
ложены четко в соответствии с произ-
водственным циклом. Они разной дли-
ны в зависимости от количества опера-
ций. Некоторые имеют протяженность 
от начала цеха и до его конца. Каждая 
линия ориентирована на выпуск опре-
деленного вида продукции. В частно-
сти, на трех линиях выпускают подшип-
ники сцепления. Также на трех линиях –
подшипники механизмов натяжения 
приводных ремней, на шести линиях 
собираются комплекты для рынка ав-
тозапчастей и т. д. 

Все оборудование, которым уком-
плектованы линии, конструкция боль-
шинства линий, станков и прочих ма-
шин и механизмов уникальны и раз-
работаны инженерами SKF. А их про-
изводство выполнено по спецзаказу 
авторитетными мировыми станкостро-
ителями. Такой подход к оснащению 
производства обеспечивает его вы-
сочайшую эффективность и гибкость, 
позволяющую производить тысячи но-
менклатурных позиций, проведя лишь 
незначительную переналадку оборудо-
вания.

Естественно, все это оборудование, 
как мы уже сказали, максимально ав-
томатизировано и требует лишь ма-
лейшего участия человека. И та самая 
новая линия, о которой шла речь в на-
чале, – она тоже, по сути, киберфизи-
ческий производственный конвейер, 
гарантирующий высочайший уровень 
гибкости производства.

В целях повышения эффективности 
производства SKF Group концентриру-
ется на инновациях и разработке, фоку-
сируется на сложных технологических 

операциях, доводя их исполнение до 
совершенства. А самое сложное – это, 
конечно же, процесс сборки, в результа-
те которого должен появиться подшип-
ник, отвечающий всем предъявляемым 
требованиям, точно соответствующий 
нормативным размерам и технологи-
чески безупречный. Именно поэтому в 
основе производства – тотальный конт-
роль качества. На каждом этапе оно 
строго проверяется современнейшими 
средствами контроля, включая всевоз-
можные датчики, видеокамеры и т. д. 
Правда, вот в вопросе такого контроля 
пока еще без человеческого участия не 
обойтись. Даже самые совершенные 
измерительные приборы пока не спо-
собны заменить тактильные ощущения 
и визуальный осмотр опытного специ-
алиста. И наверное, вряд ли когда-ли-
бо смогут, что, впрочем, не мешает 
развитию «умных машин» и их более 
плотной интеграции в «умный завод». 
Напротив, как раз на стыке компьютер-
ного и физического мира рождается 
новая промышленная реальность – тот 
самый киберфизический производ-
ственный комплекс, о котором мы го-
ворили выше.

Человек и машина в этом процес-
се идут рука об руку. Сборочные тех-
нологии и оборудование постоянно 
модернизируются для ускорения про-
изводства, для улучшения качества вы-
пускаемой продукции и сокращения 
себестоимости. Внедряются новые ре-
шения, новые технологические прие-
мы, схемы, системы.

Вот будь вы, скажем, мастером сме-
ны в прежней реальности, – что бы вы 
делали, если бы у вас остановилась 
одна из машин по причине износа, 
допустим, какой-нибудь прокладки? 
Вы наверняка вызвали бы наладчи-
ка, чтобы он эту прокладку поменял.
А если такой прокладки нет на складе? 
Ну, вы бы тогда ее заказали у постав-
щика и ждали, пока он ее пришлет, а 

все это время машина простаивала бы. 
В прежней реальности это было бы впол-
не приемлемой стратегией, но только не 
в реальности «Индустрии 4.0». 

На заводе SKF Group в Сен-Сир-
сюр-Луар используется специальный 
3D-принтер, на котором изготавли-
ваются разнообразные компоненты 
и рабочие части, а также некоторые 
виды оснастки (в том числе и для ро-
ботов) для станков и оборудования, 
применяемого на производственных 
линиях. Это всевозможные расходни-
ки, прокладки, направляющие, уплот-
нения, кожухи, отдельные корпуса 
и крышки и все прочее, что сделано 
из пластика. Получающиеся в итоге 
«запчасти», во-первых, значительно 
дешевле. Даже не на порядок, часто 
и на два – вместо 150/200/300 евро 
они обходятся в 2–3 евро. Учитывая, 
что в основной своей массе это быстро 
изнашиваемые и потому заменяемые 
регулярно при плановом техническом 
обслуживании оборудования детали, 
общая экономия достигает колоссаль-
ных цифр.

Во-вторых, отпадает необходи-
мость в ожидании поставки: запчасть 
печатается за час-два – и оборудова-
ние снова в строю. Нечто конструктивно 
более сложное можно напечатать за-
ранее, можно печатать круглые сутки 
и в выходные, пока в нем нет необхо-
димости.

И таким тоже образом повышается 
эффективность производства, снижа-
ются издержки, обеспечивается беспе-
ребойная работа фабрики в три смены 
24 часа в сутки. А поскольку произ-
водственное оборудование, использу-
емое SKF Group, как мы уже сказали, 
уникально – это еще и принципиально 
важно, потому что большинство дета-
лей для своего конвейера SKF произ-
водит сама или специально заказывает, 
поскольку никто в мире серийно не де-
лает подобных деталей.
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«Фабрика решений»
Понятие «кастомайзинг» прочно 

входит в наш лексикон. Если одной из 
задач первых технических революций 
было налаживание максимально про-
дуктивного серийного производства, 
поэтому все так радовались первому 
конвейеру, позволившему выпускать 
тысячи одинаковых автомобилей за 
сравнительно небольшой промежуток 
времени, то в контексте «Индустрии 
4.0» надо с таким же успехом «штам-
повать» уже не одинаковую, а макси-
мально индивидуализированную –
кастомизированную – продукцию. 
Продукцию, максимально отвечающую 
требованиям заказчика, максимально 
соответствующую его персональным 
потребностям. С одной стороны, речь 

идет вроде как о массовом изготовле-
нии ограниченных серий, с другой – 
чуть ли не о штучной работе в режиме 
поточного производства.

Многие предприятия бьются над 
решением этой непростой задачи с 
разным успехом. Свое видение пред-
ложила и SKF Group, создав в Сен-
Сир-сюр-Луар SKF Solution Factory. 
Она включает отлично оснащенный 
шоу-рум площадью 1500 м2, во всей 
красе демонстрирующий экспертные 
достижения компания, 400-метровый 
тренинг-центр и производственные 
участки.

Именно здесь занимаются восста-
новлением шпинделей, а кроме того, 
изготавливают разнообразные уплот-
нения, модифицируют подшипники, 
предлагая совершенно нестандартные, 
абсолютно уникальные продукты, в 
которых нуждаются десятки отраслей. 
Здесь же изготавливают системы пода-
чи и дозирования смазывающих мате-
риалов (форсунки, распылители, си-
стемы распределения, трубки, насосы, 
клапаны и пр.), специальные подшип-
ники с датчиками, прототипы, системы 
автоматизированного привода для ме-
хатроники и т. д.

Это территория, на которой все 
знания, умения и опыт SKF Group, 
накопленные более чем за вековую 
историю компании, достигают пре-

дельной концентрации и способны 
обрести самую незаурядную форму в 
соответствии с запросами клиентов. 
Она живет под девизом: нет ничего не-
возможного. Если то, что вам нужно –
подшипник или что-то другое, лежа-
щее в сфере компетенции SKF, – то 
вам это обязательно сделают, каким 
бы сложным и технологическим за-
мысловатым оно ни было. Для этого у 
SKF есть все необходимое, начиная от 
непревзойденного профессионализ-
ма сотрудников, высочайшего уровня 
подготовки инженерно-конструктор-
ских кадров и заканчивая самым пе-
редовым испытательным и производ-
ственным оборудованием.

Но главное – это, конечно же, идеи 
и умение их воплотить в жизнь. Напри-
мер, в ассортименте SKF есть магнит-
ные подшипники… без тел вращения 
вообще. Это так называемые левити-
рующие подшипники, функциониру-
ющие за счет магнитного поля: между 
кольцами ничего нет, только воздух. Вот 
такие фантастические решения пред-
лагает SKF Group, вот так будущее вхо-
дит в нашу жизнь уже сегодня.

На проверку становись
Не меньшее значение для SKF Group 

имеет и расположенная на заводе в 
Сен-Сир-сюр-Луар лаборатория. В ее 
распоряжении – около 80 всевозмож-
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ных испытательных стендов, осуществ-
ляющих сотни видов измерений и ме-
ханических тестов, плюс огромный ин-
формационный комплекс для обработ-
ки получаемых данных. Вы только вду-
майтесь в эту цифру: около 80 стендов! 
Это как полноценное испытательное 
предприятие в составе предприятия 
производственного. Только об одной 
этой лаборатории можно написать от-
дельную статью.

У лаборатории несколько основ-
ных задач. Во-первых, ее специалисты 
выполняют тестирование для оценки 
производительности новых продук-
тов, а также совершенствования уже 
существующих и контроля качества вы-
пускаемых. Во-вторых, в лаборатории 
проводится вся совокупность серти-
фикационно-омологационных тестов, 
регламентированных клиентами ком-
пании (в основном автомобилестрои-
телями) и отраслевыми стандартами. 
Некоторые стенды даже подписаны 
названиями автомобильных марок – 
они очень точно настроены особым об-
разом в соответствии с требованиями 
этих марок, ведь чуть ли не с каждым 
автопроизводителем согласовывается 
индивидуальная методика испытаний. 
Третья группа – тесты поступающего сы-
рья, заготовок и материалов для про-
изводства.

Нередко тесты преследуют цель 
сравнения качества изделий для вто-
ричного рынка с оригинальной продук-
цией. Это тесты на износостойкость, на 
эффективность, на рабочие характе-
ристики и т. д. Положительные резуль-
таты подобных тестов позволяют быть 
однозначно уверенными в том, что 
выпущенная фирмой продукция для 
рынка автозапчастей ни в чем не усту-
пает оригиналу. При этом подшипники 
в обязательном порядке проверяются 
как по отдельности, так и в составе тех 
деталей, для которых они предназначе-
ны (например, роликов).

Очень часто тесты проводятся сери-
ей, для того чтобы условия испытаний 
максимально приблизить к реальным. 
В частности, специально создается виб-
рация, как во время движения, повы-
шается температура окружающего воз-
духа, как в моторном отсеке, и т. д.

Тесты бывают очень длительными. 
Тесты на выносливость могут продол-
жаться и 500, и 1000 часов (в пересче-
те на пробег это составляет до 150 тыс. 
км), чтобы подвергнуть изделие пол-
ной проверке. Все это время режимы 
испытаний меняются, увеличиваются 
и сокращаются нагрузки, обороты то 
растут, то снижаются и пр.

В «тихой комнате» проверяется 
шумность. Диапазон оборотов: от 800 
до 3000 об/мин. Измеряется шумность 
как нового изделия, так и прошедшего 
ряд тестов, в том числе тест на вынос-
ливость: очень важно проследить из-
менение состояния подшипника после 
длительной нагрузки, что наглядно де-
монстрирует шумность его вращения.

Конечно же, множество факторов 
влияет на результаты такого теста, на-
чиная от расположения микрофона и 
заканчивая режимом работы, поэтому 
тестирование производится по различ-
ным методикам, помогающим лучше 
понять состояние изделия. Помимо 

собственно звука измеряется и частота: 
появление новых, инородных шумов 
вследствие каких-либо проблем отле-
живают как раз по частоте. Звук очень 
хорошо помогает понять, как работает 
изделие и как меняются его характери-
стики по мере износа. 

Множество тестов связано с изме-
рением момента трения. Для подшип-
ников это один из ключевых показа-
телей, поэтому по данному параметру 
тестируются все без исключения.

Тест на результирующее приложе-
ние силы необходим для того, что-
бы понять, какие зоны подшипника 
нуждаются в усилении. Этот тест, прин-
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ципиально важный при разработке 
нового подшипника, – распределение 
нагрузки от пружины по подшипнику, –
позволяет увидеть, достаточно ли кор-
ректно нагрузка распределяется по все-
му подшипнику, какие зоны нуждаются 
в усилении.

Ролики-натяжители на износ и вы-
носливость тестируются в отдельной 
комнате. Перед тестом проверяется 
шумность изделия. Нагрузка – 4000 Н.
Измеряется температура внутренне-
го кольца, потому что оно работает в 
наиболее сложных условиях. Если оно 
нагревается выше нормативного значе-
ния, значит, конструкция недостаточно 
правильная и такой подшипник нельзя 
пускать в производство. 

Выжимной подшипник во время 
теста выдерживает минимум 3 млн 
циклов. Это необходимо для того, что-
бы полностью удостовериться в его 
высокой износостойкости. Испытания 
проводятся с реальным сцеплением, а 
не с симулятором.

Вибростенд проверяет, как воздей-
ствуют различные виды вибрации на 
продукцию и упаковку. Можно симу-
лировать транспортировку в очень не-
благоприятных условиях и проверить, 
выдержит ли ее упаковка.
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Климатическая камера обеспечи-
вает температурные режимы в диапа-
зоне от –40 до 180 оС. Она очень ак-
туальна для пластиковых изделий, для 
проверки свойств смазки при разных 
температурах. Нередко она использу-
ется в комплексе с другими тестовыми 
стендами, на которых продукция про-
веряется после сильного охлаждения. 

А сколько еще тестов осталось за 
рамками нашей публикации… Зачем 
так много тестов? – спросит читатель. 
Да затем, что тесты на разных этапах 
жизненного цикла изделия – это за-
лог, во-первых, его соответствия всем 
действующим стандартам и требова-
ниям, а во-вторых, его неоспоримого 
качества. Стабильного качества, что 
немаловажно. Потребитель, будь то 
автопроизводитель или СТО, всегда 
может быть уверен в том, что SKF пре-
доставила ему полностью отвечающую 
предъявляемым требованиям высоко-
качественную деталь. И это качество с 
течением времени не изменится, оно 
будет сохраняться от партии к партии.

Собственно, потому тесты начи-
наются уже с момента создания но-
вого изделия. Сейчас это виртуаль-
ные тесты, по правилам концепции 
«Индустрии 4.0». На следующем 

этапе – стендовые испытания в ла-
боратории, затем – на реальном 
автомобиле (прототипы и предсе-
рийные образцы), и уже затем на 
протяжении всего производствен-
ного цикла из каждой партии будут 
отбираться образцы, отправляемые 
на регулярные проверки. Только так 
можно обеспечить гарантии безу-
пречного качества.

Расширяй и властвуй
Еще одним девизом фирмы могло 

бы стать крылатое выражение: не оста-
навливаться на достигнутом. Работая в 
выбранном ритме, имея постоянную 
обратную связь с рынком автозапча-
стей, SKF регулярно расширяет ас-
сортимент предлагаемой продукции. 
В 2018 г. нас ждет целая череда но-
винок, чрезвычайно актуальных для 
послепродажного обслуживания ав-
тотехники.

Сегодня особое значение приобре-
тают комплекты, и нужно очень четко 
понимать, из каких компонентов дол-
жен состоять тот или иной комплект, 
чтобы он наилучшим образом под-
ходил клиентам. Это тоже очень се-
рьезная работа, связанная с анализом 
потребностей ремонтников, типичных 

неисправностей и особенностей кон-
кретной модели автомобиля. Такая 
работа постоянно ведется маркетоло-
гами и менеджерами SKF Group.

Ее результатом станет пополнение в 
середине этого года линейки запчастей 
для рулевого управления. Появятся ру-
левые тяги, наконечники тяги и тяги в 
сборе. Запуск будет производиться в 
два этапа. Номенклатура первого эта-
па ориентирована на автомобильный 
парк России, Западной Европы и Гер-
мании. Второго – уже в 2019 г. – на все 
остальные машины. 

Расширится и ассортимент дета-
лей подвески. В него войдут стойки 
стабилизатора, шаровые опоры, ры-
чаги, сайлентблоки рычага, втулки 
стабилизатора. То есть подвеска будет 
охвачена фактически полностью. Ис-
ключение составят лишь пружины и 
амортизаторы.

Вот так планомерно и целеустрем-
ленно SKF Group верной поступью 
шагает в будущее. Это движение не 
остановить. В нем ключ к успеху ком-
пании, ключ к успеху ее клиентов и 
партнеров, которые могут, без сомне-
ния, положиться на профессионализм 
производителя автозапчастей более 
чем с вековой историей. А
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Для компании «Газпромнефть – cмазочные материалы» 
автомобильные гонки – не просто способ в очередной 

раз «заявить» бренд. Это ответственная часть 
тестирования масел в экстремальных условиях 

автоспорта и важная составляющая маркетинговой 
стратегии продвижения продукции компании 

на зарубежных рынках.

ПРОВЕРЕНО ПРОВЕРЕНО 
ГОНОЧНОЙ ГОНОЧНОЙ 
ТРАССОЙТРАССОЙ

Надежда БАБУШКИНА
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В  п р о ш л о м  го д у  ц е л ы й  р я д 
з н а к о в ы х  д л я  а в т о с п о р т а  с о -
б ы т и й  б ы л  о т м е ч е н  у ч а с т и е м 
команды технических специали-
стов «Газпромнефть-СМ».  В  на-
чале года работу в условиях хо-
лода проверяли на единственной 
в  мире снежно-ледовой бахе  в 
Ка р ел и и  ( « Н о в о ст и  а в то б и з н е -
са» подробно писали об этом в 
№  4 / 2 0 1 7 ) .  П ото м  б ы л и  р а л -
ли-марафоны «Шелковый путь» 
по  дорогам России,  Казахстана 
и Китая и легендарный «Дакар». 
В  о кт я б р е  н а  M o s c ow  Ra c e w ay 
масла G-Energy прошли испытание 
на новом гранд-турере Lexus LC 500. 
Наконец,  смазочные материалы 
G - E n e rg y  Ra c i n g  1 5 W - 5 0  б ы л и 
залиты в болиды команды Gender 
Ra c i n g  Te a m ,  в ы с т у п и в ш е й  н а 
т ра с с е  Ху н га р о р и н г  в  В е н г р и и . 
Все эти значимые события сопро-
вождала мобильная лаборатория 
«Газпромнефть-СМ».

Новый гранд-турер Lexus LC 500 
стал доступен для автолюбителей в 
2017 г. Флагманское купе с пяти-
литровым двигателем V8 унасле-
довало дизайн концепт-кара LF-LC 
практически без изменений. Новая 
платформа GA-L[1] с низким цен-
тром тяжести и оптимальной раз-
весовкой по осям обеспечивает 
отличные показатели управляемости 
и динамики. В Россию Lexus LC 500 
поставляется в единственной ком-
плектации – максимально осна-
щенной Sport+, которая включает 
восемь подушек безопасности, 
комплекс оповещения ЭРА-ГЛО-
НАСС, акустику премиум-класса 
от Mark Levinson и многое другое. 
«Газпромнефть – смазочные ма-
териалы» испытали масла преми-
ум-класса G-Energy в автомобиле 
Lexus LС 500 на гоночной трассе 
автодрома Moscow Raceway. Ме-
роприятие было организовано со-
вместно с партнером компании – 
ООО «СП БИЗНЕС КАР». В двигатель 
автомобиля на время тест-драйва 
было залито масло G-Energy Far 
East 5W-30, работа которого кон-
тролировалась при помощи мо-
бильной лаборатории. На тестовых 
заездах Lexus LС 500 пилотиро-
вал Константин Терещенко – рос-
с и й с к и й  а в то го н щ и к ,  в ы сту п а -
ющий в международных сериях 
класса «формула»,  чемпион ис-
панской «Формулы-3» (2015) и 
вице-чемпион Euroformula Open 
(2015).

Мобильная лаборатория компании «Газпромнефть – 
смазочные материалы» – это уникальный портативный 
комплекс, позволяющий проводить инфракрасный 
и спектральный анализы масел прямо на гоночной трассе. 
Оборудована двумя высокотехнологичными приборами: 
ИК-спектрометром Fluid Scan и xRF-спектрометром xSort. 
Первый из них оценивает степень старения масла по срав-
нению с образцом свежего продукта. Он измеряет относи-
тельное истощение пакета присадок, загрязнение продукта 
охлаждающей жидкостью, водой, сажей, определяет сте-
пень нитрации, окисления, сульфатации продукта, а также 
его щелочное число. Измеренные величины данных пока-
зателей позволяют диагностировать состояние систем дви-
гателя и оценивать степень «старения» продукта. xRF-спек-
трометр xSort показывает содержание металлов в пробах 
работающего масла. Металлы в масле являются продукта-
ми износа деталей, элементами-индикаторами присадок, 
продуктами внешнего загрязнения. Величина измеренных 
показателей позволяет диагностировать износ деталей 
двигателя, определить наличие внешних загрязнений, 
оценить эксплуатационные свойства продукта. Мобильные 
лаборатории используются компанией «Газпромнефть-СМ»
не только для тестов смазочных материалов на гоночных 
трассах. Аналогичные комплексы применяются для работы 
с автотранспортными предприятиями, горно-обогатитель-
ными комбинатами, сельскохозяйственной техникой, 
а также партнерскими дилерскими центрами.
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Роман Зимовец, заместитель 
генерального директора компании 
«Газпромнефть – смазочные мате-
риалы» по маркетингу и стратегиче-
скому развитию:

– Мы разработали специаль-
ный ассортимент масел G-Energy 
Far East для самых современных 
бензиновых двигателей автомоби-
лей производства Японии, Кореи 

и Америки, где требуются энергос-
берегающие масла уровня ILSAC 
GF-5. Однако мы не стоим на месте и 
постоянно идем по пути совершен-
ствования своих продуктов, прове-
ряем их качество в самых сложных 
условиях. Именно поэтому тесты на 
гоночной трассе при помощи вы-
сокотехнологичной мобильной ла-
боратории дают нам возможность 
показывать максимальные возмож-
ности нашей продукции.

В полной мере это относится и к 
испытанию на одной из самых име-
нитых трасс гонки «Формула-1» –
венгерском Хунгароринге.  Сма-
зочные материалы премиум-клас-
са G-Energy Racing 15W-50 были 
залиты в болиды команды Gender 
Racing Team, выступающей в со-
ревнованиях Formula Renault 2.0. 
Отбор проб проводился в разные 
дни гонки: в первый – по завер-
шении всех тренировочных заез-
дов и во второй – после каждого 
соревновательного  этапа,  каж-
дый из которых составляет около 
30 км дистанции. Полученные об-
разцы тестировались при помощи 
мобильной лаборатории, данные 
анализировались в режиме реаль-
ного времени и предоставлялись 
механикам команд.
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Роман Зимовец:
– Тесты на трассе в Венгрии 

прошли успешно, наши масла обес-
печили стабильную работу двигате-
лей, сохранив при этом необходи-
мые противоизносные свойства, а 
также эксплуатационные физико-хи-
мические параметры. Команда при-
шла в лидерах соревнования, заняв 
вторую позицию на наградном пье-
дестале. По результатам меропри-
ятия механики команды подтвер-
дили, что двигатель спортивного 
болида находится в надлежащем 
техническом состоянии. Мы тести-
руем продукты на различных гоноч-
ных трассах для того, чтобы видеть, 
как наши масла работают в экстре-
мальных условиях. Это не просто 
показательные испытания, а очень 
серьезная работа нашего инженер-
но-технического подразделения, ко-
торое анализирует все полученные 
данные, постоянно подтверждая 
высокое качество нашей продукции.

В  ц е л о м  п о  Е в р о п е  у  ко м -
п а н и и  а м б и ц и о з н ы е  п л а н ы .  У 
«Газпромнефть-СМ» есть действую-

щий завод в Бари, приобретать но-
вый не планируется, однако ведется 
активная работа по поиску партне-
ров – блендинговых предприятий, 
которые могли бы производить 
масла под брендом G-Energy. До 
конца года проект планируется за-
пустить.

Компания «Газпромнефть-СМ» 
очень серьезно относится не толь-
ко к качеству своей продукции, но 
и к повышению квалификации тех 
специалистов, которым предстоит с 
ней работать. В 2017 г. новое разви-
тие получила программа подготовки 
«Академия G-Energy».

Роман Зимовец:
– Запуская  проект  G-Energy 

Academy, мы в первую очередь за-
ботимся о том, чтобы высокое каче-
ство продукции, предлагаемое на-
шей компанией, дополнялось ква-
лифицированным решением задач, 
возникающих в процессе эксплуата-
ции техники. Статус лидера по тех-
нологиям на отечественном рынке, 
к достижению которого стремится 
наша компания, предполагает ис-

пользование высокотехнологичных 
решений не только при производ-
стве продукции, но и при развитии 
каналов ее продвижения, а также в 
процессе постпродажного обслужи-
вания.

Рынок смазочных материалов 
достаточно консервативен, позиции 
ведущих игроков складываются де-
сятилетиями – это, с одной сторо-
ны, создает сложности при выходе 
на новые площадки, но с другой –
позволяет активным компаниям ло-
мать стереотипы и выходить с акту-
альными инновационными пред-
ложениями. Причем сам продукт –
это только половина дела: рынку 
необходимо предлагать оригиналь-
ные бизнес-решения, обеспечивать 
всестороннюю поддержку, инже-
нерно-технический сервис. Имен-
но благодаря удачному сочетанию 
продукции премиального качества 
и современного сервиса компания 
«Газпромнефть – смазочные мате-
риалы» успешно завоевывает пози-
ции на таких сложных рынках, как 
страны Европейского союза. А
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В конце 2017 г. эксперты компании 3М 
продемонстрировали потребителям своей 

продукции новейшие разработки для ремонта 
автомобилей и рассказали о современных 

тенденциях на автомобильном рынке. Новые 
решения позволяют повысить скорость работ, 

сократить расходы и обеспечить высокое 
качество ремонта.

БЛЕСКБЛЕСК  
И РЕЗУЛЬТАТИ РЕЗУЛЬТАТ

Андрей САВЧЕНКО
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На встрече, посвященной ито-
гам года и тенденциям в автоинду-
стрии, 3М представила свои новинки.
В частности, была представлена одно-
шаговая полировальная паста 51825 –
универсальное средство, которое 
позволяет быстро и качественно от-
полировать автомобиль, устранить 
мелкие и средние царапины и корро-
зию. Можно использовать и жесткий 
полировальник. Максимальный блеск 
достигается в несколько проходов мяг-
ким полировальником. Для увеличе-
ния скорости работы можно использо-
вать и шерстяной полировальник. Этот 
состав подходит как для мастеров, так 
и для новичков кузовного ремонта. Он 
дает отличный результат при полиров-
ке светлых и ярких эмалей.

Несколько новинок было пред-
ставлено в абразивной линейке про-
дукции 3М. Гибкие абразивные круги 
Hookit на вспененной основе могут 
использоваться при работе как «на 
сухую», так и с водой, вручную или с 
орбитальной шлифовальной маши-
ной. Даже при работе без воды Hookit 
показывает высокую скорость процес-
са и обеспечивает чистоту и качество 
рабочей поверхности.

Новые абразивные круги серии 
325U обладают высокими характери-
стиками по продуктивности и износо-
стойкости, они подходят для всех ви-
дов кузовных работ.

Гибкие абразивные листы в руло-
нах значительно отличаются от преж-
них, они могут использоваться как с 
водой, так и без нее. Благодаря пле-
ночной основе эти новые листы очень 
гибки, они не рвутся на кромках и не 
мнутся при складывании, они долго 
служат и уже поэтому экономически 
эффективны.

Специалисты 3М, кроме того, 
представили новое поколение распы-
лителя PPS 2.0, который обеспечивает 
идеальную окраску, максимальную 
легкость и удобство работы за счет 
стабильного распыления.

Ни для кого не секрет, что россий-
ская автомобильная промышленность 
переживает сложные времена, однако 
эксперты компании 3M видят и поло-
жительные изменения в отрасли.

Наталья Любешкина, руководи-
тель отдела по продажам материалов 
для авторемонта компании 3М:

– Сегодня мы можем с уверенно-
стью выделить несколько ключевых 
тенденций в автоиндустрии, которые 
в той или иной степени будут влиять и 

на сегмент авторемонта в 2018 г. Ко-
нечно, в первую очередь мы ожидаем 
роста продаж новых автомобилей. На 
уровень покупательской способности 
продолжит влиять доступность ав-
токредитования. В 2016 г. ситуация 
в этом сегменте была печальная: 
140 млн руб. невозвратных кредитов 
грозили ужесточением условий вы-
дачи кредитов в 2017 г. Однако госу-
дарство поддержало рынок, предло-
жив две программы: «Первый авто-
мобиль» и «Семейный автомобиль», 
взяв на себя часть кредитной нагрузки, 
и обеспечило оплату банкам до 10 %
от стоимости. Программы показали 
отличные результаты, и в 2018 г. пра-
вительство планирует продолжить 
их реализацию. Этот фактор должен 
положительно сказаться на покупа-

Наталья Любешкина
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тельской способности населения в 
сегменте новых автомобилей. Боль-
шие вопросы вызывает неопределен-
ность в автостраховании. По данным 
открытых источников, в конце 2016 г. 
у нас было 178 млрд руб. выплат по

ОСАГО, только 3 % вернулись в авто-
ремонтный бизнес в виде фактиче-
ских ремонтов. Все остальные день-
ги были выплачены наличными «на 
руки», далее люди либо не ремонти-
ровали автомобиль, либо обраща-

лись за ремонтом в «гаражи». Одна 
из преследуемых целей принятого 
Закона об ОСАГО – изменить ситуа-
цию с прозрачностью денежных по-
токов и налогов. По предварительным 
прогнозам экспертов рынка авторе-
монтных услуг, не менее 10 % суммы 
по ОСАГО должно было вернуться в 
отрасль авторемонта в первый год, 
а через год – около 20 %. По факту 
2017 г. общий объем возврата со-
ставил 4,4 %. То есть ситуация изме-
нилась только на 1,4 %, что совсем 
мало. Закону пока препятствуют в реа-
лизации, многие вопросы нуждаются 
в доработке. На интернет-площадках 
мы наблюдаем стабильный рост про-
даж. Уже сегодня около 12 % продаж 
автозапчастей, 3–8 % различных ав-
токомпонентов происходит онлайн, а 
в перспективе мы ожидаем, что этот 
показатель будет расти. Компания 3М 
планирует также развивать свое при-
сутствие в Интернете и повышать до-
ступность продукции для розничных 
покупателей, в том числе мы будем 
предлагать клиентам наши новинки, 
которые позволят повысить качество и 
скорость авторемонтных работ.

Использование этих и других ре-
шений компании 3М будет способ-
ствовать повышению эффективности 
ремонтных работ, что особенно акту-
ально в условиях все большей оптими-
зации расходов, которая сохраняется 
на рынке авторемонта. А
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НАДЕЖДА НА ЛУЧШЕЕ
ИТОГИ ПРОДАЖ

СТРАТЕГИЯ ЛИДЕРА
ТРАДИЦИЯ КАЧЕСТВА

СПЕЦОБОЗРЕНИЕ:  ИТОГИ ГОДА
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Период четырехлетнего падения российского авторынка 
пройден, и на пятый год – в 2017 г. – рынок вернулся 

к росту. Но предсказывать, насколько успешно этот рост 
будет развиваться, эксперты из АЕБ не берутся: 

слишком велика неопределенность и зыбко положение. 
Да и негативные тенденции сохраняются и по-прежнему 

не ослабляют своего давления на рынок.

НЕПРОГНОЗИРУЕМОСТЬНЕПРОГНОЗИРУЕМОСТЬ

Михаил КАЛИНИН
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Надежда лишь на интуицию

Йорг Шрайбер,  председатель 
Ко м и т ета  а в то п р о и з в о д и т е л е й 
А Е Б ,  п о н а ч а л у  б ы л  в е с ь м а  о п -
тимистичен, оглашая результаты 
года:

– Динамика декабрьских про-
даж осталась в гармонии с пре-
д ы д у щ и м и  м е ся ца м и :  п р о даж и 
улучшились в процентах на дву-
значную величину по сравнению с 
тем же месяцем прошлого года. Та-
ким образом, несмотря на слабый 
старт в январе и феврале, за весь 
год продажи пассажирских и лег-
ких коммерческих автомобилей 
в России выросли на 11,9 % – до 
уровня 1 млн 596 тыс. шт.

Но бравурный оптимизм бы-
стро сменился пессимизмом:

– Но, конечно, нельзя не при-
знать:  по историческим меркам 
российский рынок все еще мал. 
Ему предстоит долгий путь воз-
вращения к  прежнему размеру, 
хотя первый, самый трудный шаг 
сделан.

Впрочем, в этом году мы впер-
в ы е  н е  гото в ы  п р е д ста в и т ь  ка -
кой-либо определенный прогноз 
н а  н а с т у п и в ш и й  го д .  Гл а в н а я 
п р и ч и н а  –  н е о п р е д е л е н н о ст ь , 
вызванная недавним изменени-
ем планов правительства  каса-
тельно утилизационного сбора. 
Насколько нам известно, оконча-
тельного решения еще нет,  и до 
тех  пор,  пока  оно не  появится, 
м ы  н е  м о же м  о ц е н и т ь  в о з д е й -
ствие сбора на бизнес,  и  в  том 
числе на объем продаж. Мы опуб-
ликуем свой прогноз на 2018 г.,
когда нам будут ясны рамочные 
условия.

То есть рост  вроде случился, 
но стабилен ли он? Сохранится ли 
он в будущем или это только ра-
зовое явление? Насколько рынок 
сам по себе крепок и готов демон-
стрировать положительный тренд 
в  д ол го с р о ч н о й  п е р с п е к т и в е ? 
Твердых ответов на эти вопросы у 
экспертов и участников рынка нет. 
А расплывчатых… что и говорить: 
порассуждать мы все горазды. Не-
смотря ни на что, «волатильность» 
по-прежнему остается основной 
характеристикой российского ав-
торынка. 

В связи с этим странно, что го-
сударство, которое, с одной сто-

роны, вроде всей душой ратует за 
поддержку продаж автотехники, 
предлагая целый комплекс все-
возможных программ, с другой – 
никак не может определиться со 
ставкой утилизационного сбора, 
что, конечно же, самым негатив-
ным образом влияет  на  бизнес 
многих игроков. И ведь наверняка 
ответственные чиновники наверху 
прекрасно понимают, что подоб-
ное положение неопределенности 
для рынка более чем проблематич-
но. Но с окончательным решени-
ем все равно не спешат, на корню 
перечеркивая свои же (или своих 
коллег) инициативы, направлен-
ные на поддержку отрасли.

Йорг Шрайбер:
– Прогнозов много. У нас был 

свой прогноз, и он был положи-
тельным. Мы его подготовили еще 
в середине осени. А потом вдруг 
планы повышения утилизацион-
ного сбора изменились. Для авто-
производителей, не располагаю-
щих в России собственными сбо-
рочными мощностями, этот аспект 
имеет колоссальное значение.

Мы прогнозировали исходя из 
15 % повышения сбора. Диапазон 
роста рынка в этом случае соста-
вил бы 5–10 %. Но потом условия 
поменялись, дискуссия усилилась. 
Можно было бы, конечно, просто 
придумать какой-нибудь прогноз, 
но я не думаю, что это правильно 
и корректно.

Стабильность, возможность за-
ранее планировать свой бизнес –
это  ключевой позитивный фак-
тор в нашем деле. Прошлый год и 
был таким успешным, потому что 
экономика вошла в фазу стабиль-
ности: стабилизировались обмен-
ный курс и инфляция. Я вообще 
не помню в России настолько ста-
бильного года, как 2017-й. А ког-
да непонятно из чего исходить –
планировать и прогнозировать не-
возможно.

Но неужели ставка утилизаци-
онного сбора может оказать такое 
сильное влияние на объемы про-
даж и рынок? Вот что говорят экс-
перты.

Елена Смигановская,  руко-
водитель отдела продаж марки 
Volkswagen в России:

–  Я  а б с ол ют н о  с ол и да р н а  с 
Й о р го м  Ш р а й б е р о м :  с л и ш ко м 

много сейчас наблюдается разно-
направленных тенденций. В октя-
бре мы построили свой прогноз, 
с ф о р м и р о вал и  п л а н ,  п р и ч е м  в 
позитивном ключе: расчет был на 
5–10 % роста рынка в 2018 г. Но 
появилась противоречивая инфор-
мация о размере утилизационного 
сбора, программы господдержки –
в таких условиях делать прогнозы 
и тем более брать на себя какие-то 
обязательства очень сложно.

Роман Скольский, директор по 
связям с общественностью «Ниссан
Мэнуфэкчуринг Рус»:

– С прогнозами сложно: пози-
ция АЕБ понятна, а мы традицион-
но не озвучиваем своих прогно-
зов. Но думаю, что в любом случае 
рынок будет расти, – не слишком 
большой, но рост будет.

Геннадий Павлов,  директор 
АО «ЧЕРИ АВТОМОБИЛИ РУС»:

– Приходится быть острожным 
в прогнозах: пока непонятно, ка-
кими будут утилизационный сбор 
и акцизы. При этом покупательская 
способность населения не растет, 
и когда стоимость автомобиля вы-
растает почти до стоимости одно-
комнатной квартиры, машина сно-
ва становится предметом роскоши, 
и для рынка в этом нет ничего хо-
рошего. Поэтому перспектив бур-
ного роста рынка я пока не вижу.

Олег Мосеев,  президент Рос-
сийской ассоциации автодилеров 
(РОАД):

– Ут и л и з а ц и о н н ы й  с б о р  б ы л 
призван компенсировать сокраще-

Йорг Шрайбер
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ние таможенных пошлин, но в пла-
нируемых значениях он окажется 
выше. Для недорогих моделей это 
не будет критичным, а в линейке 
среднего класса и выше наценка 
может составить более 200 тыс. 
руб. – это много.

Мировая практика показывает, 
что лидерами рынка всегда стано-
вятся компании, которые локали-
зуют производство. И у нас сейчас 
в верхней части таблицы лидеров –
те автопроизводители, у которых 
есть производство в России. А чи-
стые импортеры останутся на рын-
ке, у них есть свои ниши и свои по-
купатели, но они будут находиться 
в нижней части списка лидеров.

А вот в  Hyundai  не видят се-
рьезных проблем в связи с ростом 
утилизационного сбора.

Алексей Калицев,  управляю-
щий директор «Хендэ Мотор СНГ»:

– Сам по себе рост утилизаци-
онного сбора нас не пугает, при не-
удачном развитии событий просто 
будет ниже рост продаж. Но я не 
говорю о совсем пессимистичном 
сценарии, когда сбор вырастет до 
крайних значений, – в этом случае 
можно ждать роста цен и стагна-
ции рынка.

Поэтому я могу поделиться на-
шим видением рынка в 2018 г. : 
мы прогнозируем +10 %. Соот-

ветственно, рынок составит 1,7–
1,75. Для своей компании мы пла-
нируем среднерыночный рост цен, 
где-то в районе 1 %, хотя это тоже 
зависит не только от нас. Сильных 
валютных колебаний мы не ожи-
даем.

Завод работает на максималь-
ной мощности, уровень локализа-
ции постоянно растет.

Однако Hyundai,  по сути, уже 
практически российский произ-
водитель, обладающий собствен-
ными сборочными мощностями в 
нашей стране. У многих импорте-
ров, и даже не стопроцентных им-
портеров, а компаний, все-таки 
выпускающих в России некоторые 
модели, по поводу утилизацион-
ного сбора сильные сомнения.

Наоя Накамура,  президент и 
главный исполнительный дирек-
тор «ММС Рус», официальный дис-
трибьютор автомобилей Mitsubishi 
в России:

– Положение дел и развитие 
автомобильного рынка в России 
определяют несколько факторов: 
цена на нефть,  обменный курс, 
налоговые/акцизные ставки, под-
держка государства. В общем-то, 
как мы все видим, российская эко-
номика восстанавливается.  Нам 
важно воспользоваться этим мо-
ментом. При условии, что все фак-

торы, озвученные выше, останутся 
неизменными, мы можем утвер-
ждать, что рынок абсолютно точно 
будет расти.

Мой прогноз на 2018 г.: +10 % 
к 2017 г. Если негативных внеш-
них или внутренних изменений 
не произойдет, то рынок в итоге 
вернется к объемам 2012 г. Пусть 
не совсем быстро, но и не очень 
долгое время займет этот процесс. 
Нам есть к чему стремиться: уро-
вень автомобилизации населения 
России по-прежнему ниже уровня 
развитых стран.

В  этом прогнозе  я ,  конечно, 
принимаю во внимание утилиза-
ционный сбор. Но, если его изме-
нения окажутся за рамками ожи-
даний и предварительных реше-
ний, нам, безусловно, придется 
пересматривать и прогноз, и мо-
дельный микс. Если исходить из 
простой математики, то рост сбора 
на 80–90 % абсолютно убьет им-
порт новых автомобилей в Россию.

Александр Мигаль, управляю-
щий директор «ПСА Рус»:

– Когда мы планировали на-
ступающий год в прошлом году, 
то, по нашей оценке, рост рынка 
должен был составить 5–7 %, но 
новые вводные, которые мы полу-
чили по утилизационному сбору, 
не дают возможности подтвердить 
или опровергнуть прогноз. Цено-
вая политика также не может быть 
понятной: смогут ли автопроизво-
дители абсорбировать выросшие 
утилизационные сборы или они 
попадут в общую цену – неясно, 
соответственно,  неясно также и 
поведение покупателей: будут ли 
они приобретать новые машины 
или предпочтут продолжать экс-
плуатировать старые. В такой си-
туации нельзя исключать и откат 
рынка.

Впрочем,  как  правильно от-
мечают эксперты, не только не-
о п р е д е л е н н о с т ь  с  ут и л и з а ц и -
онным сбором вносит на рынок 
сумятицу.  Негативных факторов 
и без ставки сбора предостаточ-
но. Причем многие из факторов 
могут иметь как положительный, 
т а к  и  о т р и ц а т е л ь н ы й  т р е н д  –
все зависит от их реализации и 
дальнейшего развития событий. 
Ч то  в  э то й  с и т уа ц и и  д е л ат ь  –
неясно даже самым профессио-
нальным экспертам.
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Тем не менее каждый из участ-
ников рыка должен как-то плани-
ровать и строить свою стратегию 
на год,  на  среднесрочную пер-
спективу и далее,  руководству-
ясь собственным опытом, грузом 
набитых в России шишек и… до-
статочно развитой для этого ин-
туицией. Именно интуиция, а не 
аналитический расчет, чаще все-
го в России подсказывает верные 
решения.  Ну,  или ложные – как 
пойдет, уж очень много зависит от 
степени ее развитости.

Олег Мосеев:
– Прогноз роста рынка в 2018 г.: 

+10 %. Но это точка зрения РОАД, –
я  лично рассчитываю,  что  рост 
будет выше. Первый квартал по-
кажет двузначный рост к первому 
кварталу 2017 г., потому что очень 
низкими были показатели января 
прошлого года. Второй квартал по-
кажет рост меньше, но он все рав-
но будет. Вот о третьем квартале 
пока сказать не могу, – возможно, 
будет ноль. Надеюсь, что к этому 
времени правительство примет 
все нужные разумные решения, и 
в четвертом квартале рост возоб-
новится. То есть в среднем по году 
рост и составит ожидаемые 10 %.

ТОП-5

Lada продолжает удерживать 
первые позиции «в общем зачете», 
хотя в модельном рейтинге ее уже 
который год обходят энергичные 
конкуренты. Основные конкуренты 
– корейские марки Hyundai и KIA – 
очень активны последние несколь-
ко лет,  поэтому отечественному 
бренду приходится делить с ними 
Топ-5 моделей.

Основным событием для Lada 
в  2017 г.  стал,  пожалуй,  вывод 
двух новых моделей: Lada Vesta 
SW и Lada Vesta SW Cross. Эти ав-
томобили открыли новую нишу на 
российском рынке и позволили 
семейству Vesta в ноябре 2017 г. 
стать  самым популярным среди 
модельного ряда Lada,  а  также 
вторым по популярности на рынке 
России.

Впервые в истории бренда на 
рынок вышла серийная двухтоп-
ливная модель Lada Vesta  CNG. 
Автомобиль может работать как 
на бензине, так и на метане (ком-
примированный природный газ), 
который является одним из самых 
распространенных видов топлива 
в России. Стремясь расширить вы-
бор для потенциальных покупате-
лей Lada, компания предложила 

особый вариант исполнения для 
моделей Lada Xray и Lada Vesta. 
Комплектация,  получившая на-
звание Exclusive, отличается ком-
бинированной обивкой сидений 
из экокожи и замши. В экстерье-
ре и интерьере использовано не-
сколько новых стилеобразующих 
элементов – от оригинального ри-
сунка колесных дисков до черных 
лакированных вставок. 

В честь 40-летия с начала про-
изводства Lada 4х4 была выпуще-
на партия 3- и 5-дверных Lada 4х4 
в юбилейной комплектации. Осо-
бенности Lada 4х4 'Anniversary –
особая отделка салона и экстерье-
ра, оригинальные колеса.

В  п р о ц е с с е  о б н о в л е н и я  м о -
дельного ряда Lada покупателям 
было предложено несколько но-
вых силовых агрегатов. В октябре 
2017 г. все автомобили семейства 
Lada Largus получили более мощ-
ный и тяговитый 16-клапанный 
мотор Lada объемом 1,6 л. В этом 
же месяце в продажу поступили 
новые комплектации седана Lada 
Ve sta ,  о с н а щ е н н ы е  д в и гател е м 
объемом 1,8 л (122 л. с.) и меха-
нической коробкой переключения 
передач. Ранее этот силовой агре-
гат, самый мощный в гамме Lada, 
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был предусмотрен только в макси-
мальной комплектации Exclusive, а 
теперь он также предлагается для 
версий Comfort и Luxe.

В январе 2017 г.  на АВТОВАЗе 
освоены литье основных элемен-
тов мотора Альянса HR16 – бло-
ка  и  головки блока  цилиндров, 
м е х а н и ч е с к а я  о б р а б о т к а  э т и х 
алюминиевых заготовок, а также 
обработка коленчатого вала.  Та-
ким образом, АВТОВАЗ и Альянс 
R e n a u l t - N i s s a n  м а к с и м а л ь н о 
увеличили уровень локализации 
двигателя HR16,  который соби-
рается в Тольятти.  Осенью также 
была освоена технология литья 
картера сцепления для коробок 
передач Альянса.  Все двигатели 
полностью соответствуют между-
народным стандартам качества.

Н и к о л я  М о р ,  п р е з и д е н т 
«АВТОВАЗа»:

–  2 0 1 7  г.  б ы л  д л я  L a d a 
о ч е н ь  ус п е ш н ы м ,  п р о даж и  н а -
ш и х  н о в ы х  м о д е л е й  р а с т у т 
о ч е н ь  х о р о ш о ,  м ы  з а н и м а е м 
п е р в ы е  п о з и ц и и .  М о я  м е ч та  –

сохранить такую расстановку сил 
и в будущем. Хотя наши премьеры 
этого года, которые мы презенту-
ем на Московском автосалоне, я 
думаю, помогут бренду получить 
дополнительные преимущества 
перед конкурентами. На данный 
момент у нас 20,5 % доли на рын-
ке легковых автомобилей и зада-
ча-минимум: на 2018 г. сохранить 
эту долю. Мы будем очень актив-
но продвигать машины на CNG, 
сегодня представлена пока только 
Lada Vesta CNG, но появятся и дру-
гие модели.

В 2017 г. продолжалась работа 
по переоборудованию дилерских 
центров Lada в соответствии с со-
временными фирменными стан-
д а рта м и  б р е н д а .  П а р а л л ел ь н о 
проводились обучение и переатте-
стация сотрудников автосалонов. 
Открылось 17 новых автоцентров 
Lada.

Николя Мор:
–  Н а ш а  з а д а ч а  –  у в е л и ч и т ь 

кол и ч е ст в о  п о с е щ е н и й  о ф и ц и -

ального сервиса автомобилями 
3–5 лет.  Особенно это важно для 
современных технически гораз-
до более сложных новых моде-
лей, у которых в этом году начнут 
истекать гарантийные сроки. 

Д л я  п о в ы ш е н и я  к л и е н т с ко й 
л о я л ь н о ст и  м ы  в  о к т я б р е  п р о -
ш л о г о  г о д а  з а п у с т и л и  б р е н д 
а в то з а п ч а ст е й  L EC A R ,  кото р ы й 
продается  через  магазины Lada 
D ет а л ь .  О н  п р е д н а з н а ч е н  д л я 
м а ш и н  с е г м е н та  « 5 + »  л ет.  М ы 
намереваемся активно развивать 
этот бренд, используя синергию и 
опыт Альянса в развитии подоб-
ных брендов.

Lada также продолжила рас-
ш и р е н и е  э к с п о р т н ы х  р ы н к о в . 
В  т е ч е н и е  го д а  н а ч а л и с ь  п о -
ставки новой Lada  Vesta  в  Гер-
м а н и ю  и  В е н г р и ю .  Д л я  р ы н ка
Евросоюза двигатели Lada Vesta 
соответствуют стандарту Euro-6. 
Кроме того, марка Lada вернулась 
на  Кубу и  в  Иорданию.  Всего  в 
2017 г. автомобили Lada постав-
лялись в 27 стран.
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Николя Мор:
– Мы понимаем запрос со сто-

роны российского государства на 
развитие экспорта. В конце августа 
была утверждена Стратегия разви-
тия экспорта продукции автомо-
бильной промышленности в Рос-
сийской Федерации на период до 
2025 года, обеспечены дополни-
тельные меры поддержки экспорта: 
компенсация логистики и специ-
фических затрат на доработку ав-
томобилей под экспортные рынки 
(омологацию) и подтверждение 
соответствия продукции между-
народным стандартам.

М ы  в е р и м ,  ч то  э то  хо р о ш а я 
программа. И мы хотим, конечно 
же, ею пользоваться, чтобы уве-
личить свой экспорт. У нас создана 
новая команда, которая занимает-
ся экспортом. Мы уже вернулись в 
Кубу, Иорданию и Литву, ищем ни-
шевые возможности представле-
ния наших машин в Китае. Каждый 
день мы работаем над развитием 
экспорта. По сравнению с 2016 г. 
розничные продажи Lada за грани-
цей выросли более чем на 30 %.
Простые цифры. В России мы про-
дали 311 тыс.  машин,  за  рубе-
жом – 24 тыс. автомобилей. Это 
почти 8 %. Конечно, мы стремим-
ся достичь регламентированных 
государством 20 %. Мы создаем 
экспортную стратегию по адапта-
ции машин под разные рынки. Это 
довольно длительный процесс, но 
нам обязательно нужно его реали-
зовать.

Мы поставляем за границу ком-
плекты и готовые машины. По фак-
ту рост поставок комплектов выше, 
чем рост поставок готовых машин. 
Сегодня в Казахстане и Египте у 
нас организовано производство, 
мы работаем над похожими про-
ектами в других странах.

KIA неотступно идет за нацио-
н а л ь н ы м  а в то п р о и з в о д и тел е м , 
но разрыв более чем в 100 тыс. 
реализованных автомобилей со-
кратить  пока  не  может.  Общий 
объем продаж KIA за 2017 г. со-
ставил 181 947 шт., что на 21,6 % 
больше, чем в предыдущем году. 
Рыночная доля бренда в 2017 г. 
позволила KIA сохранить позиции 
самой популярной иностранной 
марки на российском автомобиль-
ном рынке.

По итогам года 10 из 12 мо-
делей KIA продемонстрировали 

положительную динамику.  Наи-
больший прирост показал седан 
бизнес-класса KIA Optima, про-
даж и  кото р о го  з а  го д  в ы р о с л и 
более  чем в  2  раза  (+104 %).
Возрос интерес клиентов к таким 
моделям, как субкомпактный хэтч-
бек Picanto (+73,2 %), продажи 
которого стартовали в июне 2017 г., 
и седан Cerato (+81,9 %). Успеш-
но дополняют друг  друга  флаг-
манский кроссовер Sorento Prime 
и кроссовер Sorento – их продажи 
увеличились на 75,2 % и 44 %,
соответственно, и в сумме за год 
превысили отметку в 11 тыс. про-
данных автомобилей.

Валерий Тараканов, директор 
по маркетингу KIA Motors Rus:

–  K I A  ч е т в е р т ы й  г о д  п о д -
р я д  я в л я е т с я  л и д е р о м  с р е -
д и  и н о ст ра н н ы х  б р е н д о в .  М о -
дель  R io  стала  бестселлером –
модель № 1 в 2017 г. Мы увеличи-
ли долю рынка до 11,4 % (+0,9 % 
к 2016 г.). Мы считаем, что можем 
ее сохранить. Это наш основной 
план на 2018 г.

Н е с м от р я  н а  в с е  о п а с е н и я , 
мы считаем, что рынок вырастет 
в 2018 г. на 5–7 %. А если госу-
дарство увеличит фонд стимули-
рующих программ, то рост может 
быть и больше, вплоть до 10 %. 
Потому что налицо колоссальный 
отложенный спрос.

Д л я  п о в ы ш е н и я  л о я л ь н о ст и 
клиентов мы постоянно запускаем 
различные программы постпро-
дажного обслуживания, особенно 
в сегменте постгарантийных ав-
томобилей. На этот год у нас есть 
некоторые планы в этом сегменте, 
которые я пока не могу раскрыть, 
но советую всем внимательно сле-
дить за нашими анонсами.

У нас все модели, которые про-
даются в России, в России же и со-
бираются. Rio – в Санкт-Петербур-
ге, остальные – в Калининграде. 
Причем на «Автоторе» уже выпу-
скаются две модели по полному 
циклу: Cerato и Sorento. Чтобы го-
ворить о дополнении и расшире-
нии числа моделей в режиме CKD, 
нужны, конечно, другие объемы. 
Сейчас мы планируем увеличивать 
тираж этих двух моделей, допол-
нительные модели пока не рассма-
триваются.

В 2018 г.  марку ждет обнов-
ление модельного ряда более су-
щественное,  чем в 2017 г.  Если 

говорить о количестве моделей –
и х  о ста н ет ся  1 2 .  Ve n g a  ухо д и т 
(замены ей не предвидится), но 
приходит Stinger – принципиаль-
но новый для марки автомобиль. 
Кроме того, в стратегическом пла-
не у KIA есть создание абсолютно 
новой модели в сегменте B-SUV. 
Это будет глобальная модель. Она 
появится позже, не могу пока на-
звать сроки. 

Интересно, что Валерий Тара-
канов не разделяет мнения неко-
торых своих коллег, уверенных в 
том, что компактные седаны и хэтч-
беки постепенно будут вытеснены 
становящимися все более и более 
популярными кроссоверами.

Валерий Тараканов:
– Мы не ожидаем смещения 

с п р о са  п от е н ц и ал ь н ы х  п о ку п а -
телей из сегмента В+ в компакт-
ные SUV.  Скорее всего,  сегмент 
SU V  ра ст ет  з а  с ч ет  д ру г и х  с е г -
м е н т о в ,  г л а в н ы м  о б р а з о м  –
С и немного D. А спрос на компакт-
ные бюджетные массовые автомо-
били типа Rio останется по-преж-
нему высоким.

На конец 2017 г. в 95 городах РФ
действовало 184 официальных 
дилерских центра KIA.

Hyundai шагает следом за ко-
рейским земляком, правда, темпы 
роста бренда заметно уступали в 
2017 г. темпам и KIA, и Lada. Но 
это, с одной стороны, и понятно: 
минувший год для марки был со-
пряжен с  широким обновлени-
ем модельного ряда,  которое в 
известной степени, несомненно, 
влияет на динамику в краткосроч-
ном периоде не самым лучшим 
образом, однако в итоге мощно 
поднимает продажи.

В  2017 г.  вышло второе  по-
к о л е н и е  б е с т с е л л е р а  м а р к и 
и  о д н о г о  и з  с а м ы х  п о п у л я р -
н ы х  а в т о м о б и л е й  в  Ро с с и и  –
Hyundai Solaris. Модель, впервые 
появившаяся на рынке в 2011 г. 
и завоевавшая признание авто-
владельцев и экспертов, произво-
дится на российском заводе мар-
ки в Санкт-Петербурге и занимает 
первое место по продажам среди 
других моделей Hyundai.

В  сентябре компания «Хендэ
М о т о р  С Н Г »  о б ъ я в и л а  о  в о з -
в р а щ е н и и  н а  р о с с и й с к и й  р ы -
н о к  о д н о й  и з  са м ы х  п о п ул я р -
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ных моделей Hyundai  в  мире –
S o n a t a .  М о д е л ь  о б л а д а ет  ш и -
р о к и м  н а б о р о м  с о в р е м е н н ы х 
технологий,  включая  поддерж-
ку  A p p l e  C a r P l ay,  A n d ro i d  Au to 
мультимедиасистемой и беспро-
в о д н о е  з а р я д н о е  уст р о й ст в о  –
для большего удобства пользова-
ния смартфоном во время движе-
ния. Hyundai Sonata в России пред-
ставлена в пяти комплектациях: 
Primary, Comfort, Style, Lifystyle и 
Business.

М о д ел и  к р о с с о в е р о в  Tu cs o n 
и Grand Santa Fe получили новые 
комплектации в 2017 г.  Нyundai 
Tucson теперь представлен в че-
т ы р ех  с п е ц и ф и ка ц и я х :  Ac t i v e , 
Comfort,  Travel,  Pr ime.  В ноябре 
2017 г. «Хендэ Мотор СНГ» пред-
ставила лимитированную серию 
модели Grand Santa Fe – она отли-
чается уникальным набором оп-
ций и новым цветовым решением 
отделки салона.

Модель Creta, ставшая безого-
ворочным бестселлером, продол-
жает удерживать лидерство среди 
кроссоверов; в 2017 г. реализова-
но более 55 тыс. ед.

Всего в 2017 г. компания «Хендэ
Мотор СНГ», отметившая десять 
лет  со дня основания в  России, 

реализовала 157 858 автомоби-
лей Hyundai, что на 10 % больше, 
чем в 2016 г. Данный результат по-
зволил компании удержать долю 
рынка в 10 %.

При этом завод «Хендэ Мотор
М а н у ф а к т у р и н г  Р у с » ,  в т о р о й 
крупнейший автопроизводитель 
на территории Российской Феде-
рации, выпустил в прошлом году 
2 3 3  5 0 0  а в то м о б и л е й  ( + 1 3  % 
к 2016 г.).

По итогам 2017 г. экспорт рос-
сийского завода компании Hyundai 
Motor превысил 5900 автомоби-
лей. В декабре текущего года за-
вод начал поставки автокомпонен-
тов для последующей сборки ав-
томобилей Hyundai в Казахстане. 

В 2018 г. завод «Хендэ Мотор 
Мануфактуринг  Рус»  планирует 
выпустить более 235 тыс. автомо-
билей, что должно стать рекорд-
ным показателем за всю историю 
работы предприятия. Общие ин-
вестиции в  проект  российского 
завода на данный момент превы-
сили 1 млрд долл. США. Предпри-
ятие стабильно работает 5 дней в 
неделю в три производственные 
с м е н ы ,  п р о д ол жа я  усто й ч и в о е 
развитие вместе с поставщиками 
и партнерами.

В 2017 г.  «Хендэ Мотор СНГ» 
продолжила развитие дилерской 
сети  и  экспансию в  регионы,  в 
том числе в новые: в мае открыл-
ся официальный дилерский центр 
Hyundai в г. Грозном, он стал пер-
вым ДЦ иностранного бренда на 
территории Чеченской Республи-
ки. Всего в России на конец 2017 г. 
действует 180 дилерских центров 
Hyundai, работающих во всех ре-
гионах страны.

Далее буквально дышит в заты-
лок Renault, продолжая свое дина-
мичное развитие: по итогам 2017 г.
было продано 136 682 автомоби-
лей, что на 17 % превышает пока-
затели 2016 г. Рыночная доля ком-
пании достигла рекордных 8,6 % 
(+0,4 %).

Декабрь стал одним из самых 
успешных месяцев для компании: 
продажи составили 13 762 ав-
томобиля (+6 %). При этом все 
локально производимые модели 
Renault вошли в Топ-15 бестселле-
ров по итогам 2017 г.

Та к и е  р е з ул ьтат ы  ста л и  в о з -
можны прежде всего благодаря 
реализации стратегии, основан-
ной на локальном производстве, 
и во многом обусловлены пред-
ставленной на российском рын-
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ке широкой модельной линейкой 
SUV, которая в июне дополнилась 
новым флагманским кроссовером 
Renault Koleos. По итогам 2017 г. 
Renault Россия уверенно лидирует 
в сегменте SUV. Важной составляю-
щей успеха Renault Россия являет-
ся также развитая дилерская сеть, 
которая насчитывает более 160 
о ф и ц и а л ь н ы х  д и л е р с к и х  ц е н т -
ров по всей России – от Калинин-
града до Владивостока.

Кроме того, в прошлом году по-
лучил активное развитие иннова-
ционный канал продаж – первый 
в России онлайн-шоурум, через 
который реализовано уже более 
13 тыс. автомобилей. Бестселле-
рами являются кроссоверы Renault 
Duster (4300 автомобилей, 32,6 %)
и Renault  Kaptur  (4000 автомо-
билей, 30,5 %). С ноября 2017 г.
в  о н л а й н - ш о у ру м е  ста рто ва л и 
продажи фирменных аксессуаров 
Renault ,  а  также стала доступна 
онлайн-оценка подержанных ав-
томобилей Renault.  А 5 декабря 
2017 г. стартовали онлайн-прода-
жи новой модели Renault Dokker.

Принимая во внимание успех, 
которого добилась компания,  и 
новые поставленные амбициозные 
цели, Renault Россия разработала и 
реализует новую бренд-стратегию 
«Моя страна. Мои открытия. Мой 

Renault»,  которая в  максималь-
ной степени отвечает  ситуации 
на рынке и ожиданиям клиентов 
Renault. Она определит развитие 
компании в ближайшие пять лет, 
и все новые модели, которые бу-
дут представлены на российском 
рынке до 2021 г., будут отвечать 
этой стратегии.

З а м ы к а е т  п я т е р к у  л и д е р о в 
Toyota, которая реализовала в Рос-
сии 117 931 автомобиль Toyota и 
Lexus, что соответствует результату 
2016 г. Доля компании на россий-
ском автомобильном рынке при 
этом составила 7,4 %.

Собственно, машин титульного 
бренда официальными дилерами 
и  уполномоченными партнера-
ми Toyota в России было продано 
94 238 шт. Доля рынка – 5,9 %.
Автомобилей Lexus – 23 693 ед. 
Рыночная доля – 1,5 %. При этом 
доля Lexus в  премиум-сегменте 
увеличилась по сравнению с 2016 г.
на 0,2 %, составив 16,3 %. По 
итогам 2017 г. бренд Lexus зани-
мает третью позицию на россий-
ском рынке среди производителей 
премиальных автомобилей. Инте-
ресно, что декабрь с показателем 
2 7 1 1  п р о д а н н ы х  а в то м о б и л е й 
Lexus  стал  рекордным месяцем 
как в 2017 г., так и за всю историю 
присутствия бренда в России.

2017 г. стал для завода Toyota 
в Санкт-Петербурге юбилейным: 
21 декабря 2007 г. первый авто-
мобиль Toyota Camry российской 
сборки сошел с конвейера Toyota 
в  России.  За  этот  срок в  городе 
на Неве Toyota выпустила более 
2 8 0  т ы с .  а в то м о б и л е й .  О б ъ е м 
производства вырос в  10 раз  –
с  6 3 9 3  а в т о м о б и л е й  в 
2 0 0 8  г.  д о  6 1  3 4 0  а в т о м о -
б и л е й  в  2 0 1 7  г.  ( я н в а р ь  –
ноябрь). Значительный рост про-
изошел в 2017 г. благодаря запу-
ску второй модели Toyota RAV4 в 
августе 2016 г.

С 2010 г.  автомобили Toyota 
российского производства про-
даются в Республике Беларусь, а с 
2012 г. – в Казахстане, где Toyota 
Camry и Toyota RAV4 являются ли-
дерами в своих сегментах. Общий 
объем экспорта с 2010 по 2017 г. 
составил более 19 тыс. автомоби-
лей.

Благодаря запуску RAV4 в 2016 г.,
а  т а к же  р а с т у щ е м у  с п р о с у  н а 
Camry на рынках Беларуси и Ка-
захстана, в 2017 г. экспорт авто-
мобилей Toyota российского про-
изводства вырос более чем в два 
раза. В настоящий момент экспорт 
занимает 10 % от общего объема 
производства Toyota в Санкт-Пе-
тербурге.

Модель Бренд Январь — декабрь
2017 г. 2016 г. Шт.

1 Rio KIA 96 689 87 662 9027
2 Granta Lada 93 686 87 726 5960
3 Vesta Lada 77 291 55 174 22 117
4 Solaris Hyundai 68 614 90 380 –21 766
5 Creta Hyundai 55 305 21 929 33 376
6 Polo VW 48 595 47 702 893
7 Duster Renault 43 828 44 001 –173
8 Largus Lada 33 601 29 341 4260
9 Xray Lada 33 319 19 943 13 376
10 RAV 4 Toyota 32 931 30 603 2328
11 NIVA Chevrolet 31 212 29 844 1368
12 Kaptur Renault 30 966 13 926 17 040
13 Logan Renault 30 640 29 565 1075
14 Sandero Renault 30 210 28 557 1653
15 Rapid koda 29 445 25 931 3514
16 4x4 Lada 29 091 27 274 1817
17 Camry Toyota 28 199 28 063 136
18 Tiguan VW 27 666 10 660 17 006
19 Sportage KIA 24 611 19 003 5608
20 Octavia A7 Skoda 22 648 21 759 889
21 X-Trail Nissan 20 626 17 886 2740
22 Qashqai Nissan 20 223 18 723 1500
23 Kalina Lada 19 989 20 982 –993
24 on-DO Datsun 19 712 14 565 5147
25 CX-5 Mazda 18 723 15 790 2933

Таблица 1. Продажи новых легковых и легких коммерческих автомобилей в РФ по моделям за январь – декабрь 2017/2016 гг.
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Объем инвестиций в предпри-
ятие на сегодняшний день состав-
ляет 27 млрд руб., количество со-
трудников завода выросло с 700 
до 2300 человек.

Уровень локализации на заво-
де превышает 30 %. В настоящий 
момент здесь работает цех штам-
повки, где производятся внутрен-
н и е  и  в н е ш н и е  п а н ел и  куз о ва , 
ц ех  п р о и з в о д ст ва  п л а ст и ко в ы х 
деталей,  цех  сварки,  цех  окра-
ски, где помимо окраски кузова 
обеспечивается антикоррозийная 
защита и защита от окружающей 
среды. В цехе сборки производит-
ся установка проводки, подушек 
безопасности, потолка, прибор-
ной панели,  двигателя,  а  также 
осуществляется множество других 
операций. Также 100 % автомо-
билей Toyota,  произведенных в 
Санкт-Петербурге, проходят про-
верку внешнего вида и функцио-
нальных систем на линии контроля 
качества в соответствии со стан-
дартами, едиными для всех заво-
дов Toyota.

Исида Масаси,  исполнитель-
ный вице-президент ООО «Тойота 
Мотор»,  прокомментировал ре-
зультаты работы завода: 

– Я рад, что возглавляю завод 
Toyota в Санкт-Петербурге, кото-
рый достиг значительных успехов 
за  прошедшие 10 лет.  Camry  и 
RAV4 локального производства яв-
ляются лидерами в своих сегмен-
тах и входят в Топ-20 бестселлеров 
российского рынка. Мы намерены 
и в дальнейшем развивать произ-
водство Toyota в Санкт-Петербурге 
и предлагать нашим покупателям 
автомобили лучшего качества. Ло-
кальное производство – ключевое 
условие устойчивого роста компа-
нии Toyota в России, а также наш 
вклад в экономику и развитие об-
щества.

Нюансы различных стратегий
Volkswagen отмечает рекорд-

ный спрос на автомобили марки 
по итогам 2017 г.  Объем продаж 
с о ста в и л  8 9  4 6 9  а в то м о б и л е й , 
что на 20,5 % превышает пока-
з ат ел ь  п р о ш л о го  го д а  ( 7 4  2 2 1 
а в т о м о б и л ь ) .  Ко р п о р а т и в н ы е 
п р о д аж и  Vo l k s w a g e n  в  2 0 1 7  г. 
та к же  п о ка з а л и  в н у ш и т е л ь н ы й 
р о с т :  о б щ а я  ц и ф р а  д о с т и г л а 
22 317 автомобилей (+20,9 %). 
П р и  э т о м  о б ъ е м  д е к а б р ь с к и х 
продаж составил 2472 автомо-
биля (+41,7 %).

Наиболее популярными авто-
мобилями марки Volkswagen стали 
Polo (2017 г. – 48 595 шт., 2016 г. –
47 702 шт.)  и Tiguan (2017 г.  – 
27 666 шт., 2016 г. – 10 660 шт.), 
которые производятся на калуж-
ском заводе «Фольксваген Груп 
Рус». Покупатели также проявили 
большой интерес к полноразмер-
ному внедорожнику Volkswagen 
Touareg, объем продаж которого 
в 2017 г. составил 5335 автомо-
билей.

В 2017 г. марка регулярно радо-
вала своих поклонников новинка-
ми модельного ряда: в начале года 
в официальные дилерские центры 
поступило новое поколение бест-
селлера Volkswagen Tiguan, а так-
же для российских клиентов были 
созданы специальные версии Polo 
LIFE, Jetta LIFE, Passat LIFE и Passat 
LIFE Plus, Touareg Wolfsburg Edition 
и Tiguan Sportline.

На сегодняшний день в России 
действует 131 дилерский центр 
марки Volkswagen,  12 дилеров 
работают в новом формате Digital. 
Новая концепция продаж марки 
Volkswagen создает комфортные 
условия процесса покупки авто-
мобиля для клиентов дилерских 
центров. Центром внимания но-
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вого концепта стала зона конфи-
гуратора автомобиля,  оснащен-
н а я  с о в р е м е н н о й  в и д е о сте н о й 
HD-формата:  подбор автомоби-
ля,  выбор цвета,  комплектации 
и опций становится более ярким 
и  э м о ц и о н а л ь н ы м .  Уп ра в л е н и е 
процессом осуществляется либо 
продавцом, либо совместно с кли-
ентом, с помощью планшета, на 
котором установлено интуитивно 
понятное мобильное приложение. 
С  его  помощью можно опреде-
лить принципиальные пожелания 
клиента к будущему автомобилю, 
сконфигурировать автомобиль в 
желаемой версии, проверить на-
личие подобной версии на складе 
дилерского центра.  Вся необхо-
димая информация выводится на 
экран для демонстрации, при этом 
процесс может сопровождаться 
показом видеороликов с демон-
страцией технологий в действии. 
Не вставая с комфортного кресла, 
клиент может увидеть и сравнить 
несколько предлагаемых вари-
а н то в  ко м п л е кта ц и и ,  уто ч н и т ь 
информацию о принципиальных 
опциях, ценах и сроках поставки 
автомобиля. 

В  с е р в и с е  та к же  в н е д р я ет с я 
концепция Digital: по результатам 

2017 г. 75 дилерских центров осу-
ществили около 11 тыс. приемок 
автомобилей и их обслуживание с 
помощью инструментов Digital, по-
зволяющих сократить время при-
емки и увеличить эффективность 
процесса проверки и диагностики 
автомобиля. В планах на 2018 г. –
перевести всю дилерскую сеть на 
работу с  инструментами Digita l . 
Для владельцев постгарантийных 
автомобилей марки Volkswagen 
расширена программа «Гарантия 
мобильности»: эта программа по-
мощи на дорогах для клиентов с 
автомобилями по окончании га-
рантийного срока продляется еже-
годно в полном объеме при обслу-
живании автомобилей в офици-
альных дилерских центрах.

Елена Смигановская: 
– Я могу сказать,  что мы как 

марка останемся в рамках той доли 
рынка, которую завоевали в 2017 г.,
а  это более 6 %.  Надеемся,  что 
рынок будет расти, но, даже если 
он останется на уровне 2017 г. ,
свою долю мы не уступим.

В новом году усилится позиция 
моделей SUV в нашей линейке, 
Tiguan вообще стал  драйвером 
р о ста  р ы н ка  в  э то м  с е г м е н т е  в 

прошлом году. В наших продажах 
модели SUV составят более 40 %, 
по прогнозам. Летом ждем новый 
Touareg – это не рестайлинг, а со-
вершенно новый автомобиль, при 
этом по цене он будет ниже «одно-
классников».

В плане производства по лег-
к о в ы м  а в т о м о б и л я м  с е р ь е з -
ных перемен не предполагается. 
А в том, что касается коммерче-
ского транспорта, все зависит от 
уровня утилизационного сбора –
решения по этому вопросу затра-
гивают этот сегмент в значитель-
ной степени.

Что касается сервиса:  в  про-
шлом году марка начала стратегию 
диджитализации, мы активно реа-
лизуем «приемку с планшетами», 
когда мастер-консультант, прини-
мая машину, тут же фотографирует 
ее на iPad, информация немедлен-
но поступает в систему, для кли-
ента может быть подготовлено и 
направлено предложение в режи-
ме онлайн – в целом это иннова-
ционный подход к обслуживанию 
клиента.

По итогам 2017 г. Nissan Group 
в России реализовала 105 482 ав-
томобиля брендов Nissan, Infiniti 
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и Datsun,  что  на  12,5  % боль-
ше, чем в прошлом году. Общая 
д ол я  р ы н ка  с о ста в и л а  6 , 6  % ,
что выше аналогичного показателя 
за 2016 г.

С т а б и л и з а ц и я  р о с с и й с к о го 
автомобильного рынка позволи-
ла компании не только улучшить 
свои результаты продаж по всем 
брендам, но и увеличить объемы 
производства в стране, тем самым 
подтверждая свои долгосрочные 
планы на локальном российском 
рынке.

В 2017 г. на российском рынке 
было продано 76 тыс. автомоби-
лей Nissan, что на 8 % превысило 
прошлогодний результат.  Бренд 
з а н я л  7 - е  м е сто  п о  п р о д аж а м 
среди всех автопроизводителей 
в России. С апреля уровень про-
даж Nissan  планомерно растет : 
наибольший рост был зафиксиро-
ван в последнем квартале 2017 г.
(октябрь +27 %; ноябрь +28 %, 
декабрь +22 %).

Летом 2017 г. вследствие ста-
билизации экономической ситуа-
ции в стране и курса рубля было 
принято решение возобновить по-
ставки Nissan Juke на российский 
рынок. Автомобиль предлагается 

в пяти комплектациях (некоторые 
ко м п л е кта ц и и  п р е д ус м ат р и ва -
ют возможности персонализации 
внутреннего и внешнего дизайна). 
За 7 месяцев (с момента его воз-
вращения на рынок) был продан 
1921 экземпляр.

Стабилизация автомобильного 
рынка и надежда на дальнейшее 
улучшение ситуации позволили 
Nissan увеличить объем произ-
водства  собственного  завода в 
Санкт-Петербурге. Для этого в ок-
тябре была введена вторая смена, 
и на заводе появилось 457 новых 
рабочих мест.  Наряду с  наймом 
новых сотрудников возможность 
для развития карьеры получили и 
те, кто работали на заводе все это 
время и показывали хорошие ре-
зультаты.

В  2 0 1 7  г.  н а  з а в о д е  б ы л о 
с о б р а н о  4 5  8 2 7  к р о с с о в е р о в 
Qashqai, X-Trail  и Murano, что на 
26 % превысило прошлогодний 
р е з у л ьт а т.  О б щ и й  р о с с и й с к и й 
о б ъ е м  п р о и з в о д с т в а  N i s s a n  и 
Datsun в 2017 г. вырос по сравне-
нию с прошлым годом на 22,4 %, 
достигнув 96 794 ед.  Наиболь-
ший прирост показало производ-
ство Datsun (+38 %).

С августа 2017 г.,  когда было 
выпущено постановление, позво-
ляющее использовать в каршерин-
ге автомобили, превосходящие по 
своим габаритам традиционный 
B-сегмент, на этом рынке появился 
абсолютно новый продукт – крос-
соверы. Стоимость аренды крос-
совера и набор опций, выбранных 
каршеринговыми компаниями для 
своих клиентов, сравнимы с пара-
метрами автомобилей C-сегмента, 
при этом кроссоверы превосходят 
седаны по обзорности,  вмести-
мости, управляемости на плохой 
дороге, а также предлагают повы-
шенную безопасность. Уже к осени 
2017 г. столичный парк каршерин-
га Anytime пополнился 50 крос-
соверами Nissan Qashqai. Компа-
ния Car5 создала бизнес-версию 
сервиса, добавив к парку Nissan 
Almera и Datsun on-DO 30 внедо-
рожников Nissan X-Trai l ,  причем 
не только в Москве и Санкт-Петер-
бурге, но и в регионах. С декабря 
2017 г. YouDrive предлагает своим 
клиентам в Сочи 30 внедорожни-
ков Nissan X-Trail.

Поддержание финансовой ста-
бильности существующей дилер-
ской сети и ее развитие в непро-
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стых экономических условиях –
один из важнейших приоритетов 
стратегии компании в России. За 
прошедший год дилерская сеть 
Nissan претерпела некоторые из-
менения и на конец года включает 
134 дилерских центра в России, 4 –
в Республике Беларусь и 11 – в 
Казахстане. Компания продолжает 
сохранять и усиливать свое при-
сутствие во всех ключевых реги-
онах.

Роман Скольский:
– Прошлый год был для Nissan 

не самым простым, у нас ушло с 
рынка несколько моделей, но вер-
нулся Juke,  например. И мы все 
равно в плюсе, завод под Петер-
бургом стал работать в две смены, 
на 10 тыс.  машин выросло про-
изводство.  Хороший прирост  и 
производства, и продаж показал 
Datsun. Так что год был сложным, 
но хорошим.

В новом году ожидается обнов-
ление текущих бестселлеров мо-
дельного ряда. Плюс мы как никог-

да близки к тому, чтобы запустить 
продажи электромобилей.  Сеть 
з а п р а в о к  д л я  э л е к т р о м о б и л е й 
растет, как минимум в Москве, –
есть потенциал.

Продажи Группы PSA (Peugeot/
Citroёn/DS) выросли на +25,7 % 
за 12 месяцев 2017 г. по сравне-
нию с АППГ 2016 г. Лидеры про-
даж брендов Peugeot  408 и  С4 
седан заняли 5,9 % в сегменте 
С-седанов. Рост продаж коммер-
ч е с к и х  а в то м о б и л е й  Pe u g e ot  и 
Citroёn составил +48 % при росте 
рынка легких коммерческих авто-
мобилей +8,7 %. Корпоративные 
продажи Группы выросли на 54 % 
по сравнению с 2016 г. Продажи 
автомобилей с пробегом показа-
ли рост +74,2 % по сравнению с 
2016 г.

В 2017 г.  Peugeot реализовал 
4930 автомобилей,  продемон-
стрировав рост +37 % по сравне-
нию с 2016 г. на рынке, выросшем 
на 12 %. Корпоративные продажи 
бренда увеличились на 49 % по 

отношению к 2016 г. – в основном 
благодаря старту продаж Traveller, 
выпуску новой версии Boxer для 
рынка инкассации и увеличению 
продаж коммерческого транспор-
та, включая новый Peugeot Expert.

В 2017 г.  Citroёn реализовал 
4377 автомобилей,  продемон-
стрировав рост +15 %. Лидерство 
по-прежнему сохраняет Citroёn C4 
седан с долей продаж 38 % в об-
щем объеме продаж бренда, вто-
рое место занимает Jumper с долей 
24 %, и замыкает тройку лидеров 
C4 Grand Picasso с  долей 12 %.
Продажи легких  коммерческих 
автомобилей Citroёn выросли на 
92 % по сравнению с 2016 г. Ли-
дер: Jumper с долей 44 % в миксе.

В 2018 г. Группа PSA начинает 
продажи 8 новых моделей: крос-
соверы Peugeot 5008, C3 Aircross, 
DS 7 Crossback,  хэтчбек Peugeot 
5 0 8 ,  а  та к же  ф у р го н ы  C i t ro ё n 
Jumpy, Peugeot Expert и микроав-
тобусы Citroёn SpaceTourer, Peugeot 
Traveller локальной сборки, в кон-
фигурации 6+1 и 7+1.
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Александр Мигаль:
– В 2017 г. мы сохранили долю 

рынка по Citroёn и нарастили ее 
по Peugeot – надеемся сохранить 
тренд. На этот год у нас большие 
п л а н ы ,  п л а н и р у е м  в ы в о д  н е -
скольких новых моделей, отдель-
ные надежды возлагаем на ком-
мерческий транспорт,  там у  нас 
хорошие перспективы для роста.

Suzuki закрыла год с результа-
том 5001 проданный автомобиль 
и долей рынка 0,3 %.

Кеичи Сумида, глава «Сузуки 
Мотор Рус»:

– Как мы и ожидали, рынок при-
мерно вырос на 11 %, и наши прода-
жи выросли в соответствии с общи-
ми рыночными тенденциями также 
на 11 %. Для нас основным дости-
жением 2017 г. стало выполнение 
поставленной задачи по продажам.

Год для марки был очень хоро-
шим, с правильным постепенным 
развитием всех процессов. Это одно-
значно позитивный тренд в разрезе 
общероссийского рынка для бренда.

Кеичи Сумида:
– Мы думаем, что в 2018 г. рынок 

может вырасти также еще на 10 %,

ну а  для себя мы ставим планы 
увеличить объемы чуть больше, 
чем рынок, примерно на 20–30 %.
Э то  з в уч и т  о ч е н ь  а м б и ц и о з н о , 
но если посмотреть на абсолют-
ные цифры, то вот что получается. 
В лучшие годы мы могли прода-
вать более 30 тыс. автомобилей, 
сейчас мы продаем около 5 тыс. 
Прирост на 20–30 %, опять же в 
абсолютных цифрах,  – это 6,0–
6,5 тыс.  шт.,  что на самом деле 
не  такой уж и большой скачок. 
Мы внедрили достаточно гибкую 
систему ценообразования в про-
шлом году, и начиная с октября 
мы показываем очень  хорошие 
результаты, увеличивая продажи. 
Если мы сумеем удержать такое же 
ценовое позиционирование по от-
ношению к конкурентам, для нас 
это будет означать достижение по-
ставленной цели. 

О новинках Suzuki традицион-
но не говорит ничего конкретного.

Кеичи Сумида:
–  М ы  о ч е н ь  хот и м  у в и д ет ь 

н а ш и  н о в и н к и  н а  р о с с и й с ко м 
рынке. Как минимум нас ожидают 
фейслифт имеющихся моделей и, 
может быть, некоторые премьеры, 
о которых я пока не могу говорить. 

Сейчас все очень аккуратно отно-
сятся к выведению новых моделей 
на российский рынок. Но стабиль-
ное постепенное восстановление 
рынка, небольшой рост означают 
для нас возможность выведения 
новых моделей, и мы надеемся, 
что скоро порадуем своих поклон-
ников.

Марка планирует  поддержи-
вать текущий уровень дилерской 
сети. Однако, конечно же, план по 
увеличению продаж требует нали-
чия соответствующего канала про-
даж. Поэтому сеть, скорее всего, 
будет  немного расширяться,  но 
без каких-либо революционных 
движений. Для Suzuki в настоящий 
момент особенно привлекательны 
Казань и Приволжский регион в 
целом – там марке нужно укрепить 
свои позиции. Ну и Юг России, где 
ее доля ниже среднероссийской.

Mitsubishi в прошлом году, уди-
вив многих, показала самую вы-
сокую динамику в Топ-20 марок: 
+45 % с 24 325 проданными авто-
мобилями. Такой результат достиг-
нут благодаря правильно выбран-
ной стратегии по увеличению доли 
рынка, в том числе по улучшенным 
торговым условиям и выгодным 
финансовым программам. Лиде-
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ром остается  модель Mitsubish i 
Outlander –16 828 автомобилей, 
что на 50 % больше по сравнению 
с аналогичным периодом 2016 г. 
(11 209 ед.). Второй по популяр-
ности, демонстрирующий огром-
ный потенциал, – Mitsubishi Pajero 
Sport с результатом 4637 автомо-
билей в 2017 г.  Стоит отметить, 
что только в декабре была реали-
зована 1001 шт. этой модели.

Наоя Накамура:
– 2017 г.  стал для нас пово-

ротным. Мы начали возвращать 
свои позиции по всем основным 
показателям за счет расширения 
модельного  ряда  (в  частности, 
возвращения ASX и  выведения 
дизельного Pajero), запуска Pajero 
Sport в локальное производство, 
развития профессиональной ди-
л е р с ко й  с ет и ,  м н о го ч и с л е н н ы х 
финансовых программ по стиму-
лированию сбыта, и как следствие, 
мы видим рекордный рост объема 
продаж. В 2017 г. мы продали на 
45 % больше, чем в 2016 г.!  Мы 
растем, опережая рынок, и амби-
циозны в своих планах на 2018 г. 
Мы практически в 4 раза превы-
сили рост рынка. Рыночная доля 
бренда увеличилась на 0,3 % – до 
1,5 %. Мы самый быстрорастущий 

бренд среди Топ-20 автобрендов 
России.

Главными задачами на 2018 г.
ко м п а н и я  с ч и та ет  о б н о в л е н и е 
ключевых моделей, запуск Eclipse 
Cross, оптимизацию и повышение 
прибыльности дилерской сети и, 
как следствие, дальнейшее уве-
личение доли рынка.  Так,  уже в 
феврале появятся новые версии 
Mitsubishi  Outlander c передним 
п р и в о д о м ,  ч то  с д ел а ет  м о д ел ь 
еще более доступной и привле-
кательной. Подробные комплек-
тации и цены будут объявлены в 
феврале.

Помимо этого Out lander  был 
включен в Госпрограмму льготного 
кредитования. С 1 января 2018 г. 
МС Банк Рус возобновил работу по 
госпрограммам «Семейный авто-
мобиль» и «Первый автомобиль». 
Данные программы позволят по-
лучить скидку 10 % на новые ав-
то м о б и л и  сто и м о ст ь ю  н е  в ы ш е 
1 450 000 руб. при оформлении 
кредита с первоначальным взно-
сом от 20 % на любой срок кре-
дита. За время действия данных 
программ в 2017 г. более 450 кли-
ентов АО МС Банк Рус стали обла-
дателями новых автомобилей на 
выгодных условиях.

Напомним, что скидка по гос-
программам суммируется с дру-
гими специальными кредитными 
предложениями Банка, в том чис-
ле с программой «0 % на 3 года» 
на Mitsubishi Outlander.

Самый ожидаемый запуск года –
Ecl ipse Cross – состоится в апре-
ле. До сих пор точные даты запу-
ска официально не раскрывались. 
Современный японский кроссовер 
в кузове купе привлекает с первого 
взгляда и обещает стать бестсел-
лером бренда.  Впервые модель 
была представлена на автосало-
не в Женеве в 2017 г., и всего год 
спустя она приедет в Россию. Стоит 
отметить, что пока официальные 
продажи этой совершенно новой 
модели от Mitsubishi Motors стар-
товали только в Европе.

Наоя Накамура:
– Ожидания от модели доста-

точно большие,  но  что-то  кон-
к р ет н о  с ка з ат ь  с е й ч а с  с л о ж н о , 
потому что для марки это абсо-
лютно новая модель. Какое место 
она займет в линейке? Я думаю, 
ч то  в  бл и жа й ш е й  п е р с п е к т и в е 
она должна войти в  тройку ли-
деров вместе с Outlander и Pajero 
S p o r t ,  хот я  л о ка л ь н о й  с б о р к и 
данной модели пока не планиру-
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ется.  Мы прекрасно понимаем, 
что в России локальная сборка –
ключевой фактор, определяющий 
уровень продаж бренда. Мы по-
стоянно с головным офисом об-
суждаем вопросы локализации, и 
я надеюсь, мы в скором времени 
выработаем наиболее оптималь-
ное решение. Но говорить об этом, 
повторюсь, пока преждевременно.

С учетом возобновления ло-
кального производства дизельной 
версии популярного рамного вне-
дорожника Pajero Sport,  запуска 
новых моделей и модификаций, 
м н о го ч и с л е н н ы х  ф и н а н с о в ы х 
программ и улучшения условий 
на послепродажное обслужива-
ние компания рассчитывает зна-
чительно увеличить объемы про-
даж в 2018 г.

Наоя Накамура:
– Мы ожидаем, что в 2018 г. 

п ол о ж и т е л ь н а я  д и н а м и ка  р ы н -
ка продолжится, поэтому, следуя 
новому девизу бренда: Drive your 
Ambit ion,  готовы и дальше реа-
лизовать самые смелые планы по 
возвращению Mitsubishi  Motors 
на лидирующие позиции. В каче-

стве целевого показателя объема 
продаж на 2018 г.  мы заявляем 
40 тыс.  автомобилей (+60 % к 
фактическому результату 2017 г.), 
что позволит занять до 2 % доли 
рынка легковых автомобилей в 
России. Для достижения этих по-
казателей мы продолжим нашу 
достаточно агрессивную политику 
продвижения. Задействуем весь 
арсенал рекламно-маркетинговых 
средств.

Продажи автомобилей брен-
да Ravon пошли на российском 
рынке очень хорошо.  В  2017 г.
б ы л о  п р о д а н о  1 5  0 7 8  м а -
шин марки с  ростом на 733 %,
но, по понятной причине, более 
показателен прирост в первом ме-
сяце наступившего года, составив-
ший 230 % по сравнению с янва-
рем 2017 г. Всего за январь 2018 г.
было реализовано 1470 автомо-
билей. Таким образом, Ravon уве-
ренно завоевывает  позиции на 
рынке:  доля бренда выросла до 
1,4 %, что на 0,8 % выше про-
шлогоднего показателя.  Многие 
маститые игроки от таких дости-
жений удачливого конкурента мо-
гут поперхнуться.

Общие тренды рынка не пре-
т е р п е л и  и з м е н е н и й :  н а и б ол е е 
востребованными классами оста-
ются седаны и хэтчбеки, а самыми 
популярными моделями Ravon у 
российских автовладельцев стали 
Ravon Nexia, Ravon R2 и Ravon R4. 
Всего их было продано 504, 424 и 
409 экземпляра, соответственно.

Стоит также отметить, что спрос 
на Ravon R4 значительно вырос. 
В январе 2017 г.  было реализо-
вано 16 экземпляров данной мо-
дели.  В  компании уверены,  что 
популярность  Ravon R4 будет  и 
дальше увеличиваться, так как ав-
томобиль обладает превосходным 
соотношением цены и качества.

Поднебесная страна
В стане китайских автобрен-

дов все в целом вполне понятно 
и  предсказуемо.  Их рынок,  как 
кажется, окончательно сложился, 
наглядно обозначив своих лиде-
ров. 

L i fan прочно удерживает ли-
дерство в России уже 7-й год под-
ряд: совокупные продажи моде-
лей марки по итогам 2017 г.  со-
ставили 16 964 шт. При этом доля 
Lifan на рынке выросла до 1,3 %, а 
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в общем рейтинге по объему про-
даж бренд занимает теперь 19-ю 
строчку – пробрались-таки в двад-
цатку.

Общие тренды рынка не пре-
т е р п е л и  и з м е н е н и й :  н а и б ол е е 
востребованным классом остаются 
кроссоверы, а наиболее популяр-
ными моделями компании среди 
российских автовладельцев стали 
кроссоверы Lifan X60 и Lifan X50. 
За 2017 г. количество проданных 
экземпляров – соответственно, 
7371 и 4778 шт.

Стоит также отметить, что с мо-
мента презентации нового семи-
местного кроссовера Lifan MYWAY 
в сентябре 2017 г. спрос на него 
только растет: в 2017 г. было реа-
лизовано 724 экземпляра данной 
модели. В компании уверены, что 
популярность Lifan MYWAY будет и 
дальше увеличиваться.

Продвижение на российском 
рынке по-прежнему остается важ-
нейшим направлением в рамках 
глобальной стратегии Lifan. 2017 г.
был для компании знаковым – она 
отметила десятилетие своего при-
сутствия в России.  За это время 
Lifan стал наиболее продаваемым 
и узнаваемым китайским брендом 
в стране, а автомобили компании 
входят в число самых привлека-
тельных в массовом сегменте на 
вторичном рынке. Согласно опро-
су РОАД 2016 г. Lifan занял второе 
место по развитию дилерской сети 
в России.  При этом около 15 % 
производимых на ее территории 
автомобилей Lifan экспортируется 
в Белоруссию и Казахстан, что дает 
хороший базис для дальнейшего 
расширения присутствия компа-
нии на международных рынках 
и развития глобальной стратегии 
бренда.

С л е д о м  н а  п р и л и ч н о й  д и с -
танции идет Chery. Но, в отличие 
от Lifan, марка показывает поло-
жительную динамику: по итогам 
2017 г.  было реализовано 5905 
автомобилей Chery, рост продаж 
составил 24 %.  На протяжении 
всего  прошлого  года  Chery  де-
монстрировала стабильный рост 
продаж в России, обусловленный 
обновлением модельного ряда и 
оптимизацией дилерской сети.

Л инейка  автомобилей Chery 
представлена в  сегменте SUV и 
включает три модели: полнораз-
мерный Tiggo 5,  среднеразмер-
ный Tiggo 3 и компактный Tiggo 2.

Л о ко м от и в о м  п р о даж  я в л я ет с я 
кроссовер Chery Tiggo 3, на долю 
которого пришлось 45 % от обще-
го объема продаж в 2017 г. Успех 
Chery Tiggo 3 обеспечен репута-
цией предшественника – модели 
Tiggo FL.

«Чери Автомобили РУС» яв-
ляется первым дистрибьютором 
концерна Chery, запустившим он-
лайн-магазин.  После настройки 
и отладки всех бизнес-процессов 
начиная с  сентября 2017 г.  для 
российских потребителей стал до-
ступен весь спектр онлайн-услуг, 
а именно: возможность выбрать 
новый автомобиль, оформить не-
обходимый кредитный продукт, 
произвести оценку поддержанно-
го автомобиля для оформления 
покупки нового посредством услу-
ги trade-in. Обладателями новых 
кроссоверов T IGGO в  прошлом 
году через онлайн-магазин Chery 
стали 86 клиентов. В преддверии 
нового года были поданы более 
90 заявок на бронирование авто-
мобилей, часть которых конверти-
руется в продажи в первом кварта-
ле 2018 г.

В рамках стратегии по разви-
тию и оптимизации дилерской сети 
Chery в 2017 г. дистрибьютор рас-
торгнул контракты с рядом диле-
ров, не отвечающих требованиям 
марки и использующих деструктив-
ную модель поведения на рынке, 
и подписал соглашения о сотруд-
ничестве с 24 новыми партнерами, 
среди которых есть крупные игроки 
автомобильного ритейла.

Н а  с е го д н я ш н и й  д е н ь  п а рт -
нерская сеть Chery насчитывает 
84 центра по продаже и обслужи-
ванию автомобилей, в планах – до 
конца 2018 г. довести число диле-
ров в России до 115.

Геннадий Павлов:
– В прошлом году нам удалось 

продемонстрировать рост продаж 
на 24 %, что выше среднерыночно-
го в два раза. Надеемся сохранить 
тенденцию значительного роста и 
в этом году. Сегмент SUV по-преж-
нему остается в нашем фокусе, при 
этом мы настроены усилить в нем 
свои позиции, выведя на россий-
ский рынок новые модели – Tiggo 4
и Tiggo 7.

Очень динамичным в 2017 г. в 
России оказался Haval: было про-
дано 1894 автомобиля, прирост 

по сравнению с 2016 г. составил 
80 %.

Бестселлером бренда остается 
городской кроссовер Haval H6: по 
итогам года было продано 1434 
модели, что составляет 75,7 % от 
общего объема продаж. Также в 
2017 г.  российские дилеры про-
дали 234 кроссовера Haval  H2, 
180 внедорожников Haval  H9 и 
36 кроссоверов Haval H8. В конце 
октября в России был представлен 
новый кроссовер Haval H6 Coupe –
за два месяца (ноябрь, декабрь) 
2017 г. было продано 10 моделей.

Михаил Роткин, заместитель 
генерального директора «Хавейл 
Мотор Рус»:

– Для бренда Haval  в  России 
2017 г.  прошел достаточно про-
дуктивно, и в целом мы довольны 
результатами. Рост продаж, конеч-
но, связан с развитием дилерской 
сети: мы увеличили ее в три раза. 
Кроме того, в конце года мы при-
везли новый Н6 Coupe и обнов-
ленный Н9. Уже в декабре 2017 г. 
дилеры продали 39 автомобилей 
Н9, что стало лучшим результатом 
за год для этой модели. Внедорож-
ник получил дизельный двигатель 
мощностью 190 л. с., который мы 
очень ждали.  Также здесь стоит 
новый 8-ступенчатый «автомат» 
ZF.  Добавлены подогрев руля и 
блокировка заднего межколесного 
дифференциала, что немаловажно 
для российских условий. Что каса-
ется кроссовера H6 Coupe, то это 
совершенно новая модель на рын-
ке, и пока еще рано анализировать 
результаты. Автомобиль интересен 
не только внешне, но и по оснаще-
нию и динамическим свойствам. 
Уверен, что обе новинки покажут 
себя в новом году.

Д л я  D F M ,  р е а л и з о в а в ш е й 
913 автомобилей, 2017 г. оказал-
ся богатым на события. Во-первых, 
компания обрела свой собствен-
ный дом – флагманский дилерский 
центр на Ленинградском шоссе в 
Химках,  который одновременно 
выступает в роли штаб-квартиры 
и где работают ключевые подраз-
деления. Штаб-квартиру ДУНФЭН 
МОТОР РУС в июле 2017 г. открыл 
лично посол КНР в РФ г-н Ли Хуэй.

В о - в т о р ы х ,  п о д р а з д е л е -
н и е  ко м м е р ч е с ко го  т ра н с п о рта 
Dongfeng Trucks теперь работает 
в России в новом формате – че-
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рез своего единственного дистри-
бьютора ДУНФЭН МОТОР РУС, с 
поставками техники напрямую от 
завода. Первые модели, которые 
компания планирует продвигать 
и продавать на российском рынке 
самостоятельно, – это самосвалы 
Dongfeng KC с колесной форму-
лой 6х4 и 8х4.  В  дополнение к 
ним уже доступны для заказа шас-
си для среднетоннажных грузови-
ков Dongfeng KR полной массой 8 
и 12 т. В 2018 г. будут выведены 
еще две модели. В конце 2017 г. 
был заключен крупный контракт с 
АО «Ямалдорстрой» на поставку 
70 самосвалов DFM.

В - т р е т ь и х ,  в  и ю л е  2 0 1 7  г. 
стартовали продажи кроссовера 
DFM AX7. Компания не собирается 
останавливаться на достигнутом и 
будет активно расширять свой мо-
дельный ряд в 2018 г.  Заверше-
на сертификация кроссовера DFM 
AX3, ожидается появление ярко-
го  городского автомобиля DFM 
АХ4, и это еще не все. Компания 
планирует принять участие в Мо-
сковском Международном Авто-
мобильном Салоне (ММАС-2018) 
в августе 2018 г. и сможет порадо-
вать российскую публику интерес-
ными новинками.

Новичок российского рынка –
ко м п а н и я  C h i n a  A u t o m a r k e t  с 
сентября по декабрь 2017 г.  ре-
ализовала 1364 внедорожника 
DW  H ow e r  H 3 .  Ко м п а н и я  з а п у -
стила сборку автомобилей из ма-
шинокомплектов концерна Great 
Wall Motors (GWM) на новом рос-
сийском заводе. Основной спрос 
зафиксирован на DW Hower H3 
в комплектации «Комфорт», в то 
время как число произведенных 
версий «Люкс», отличающихся ко-
жаной отделкой салона, состави-
ло 120 экземпляров. Успех моде-
ли связан с удачным сочетанием 
качества, цены и потребительских 
характеристик.

Количество официальных ди-
леров марки Hower  увеличива-
л о с ь  каж д ы й  м е с я ц ,  и  к  ко н ц у 
2017 г.  общее число автоцент-
ров,  предлагающих автомобили 
DW Hower,  выросло до  60.  Се-
годня дилерская сеть охватывает 
Центральный, Северо-Западный, 
Ю ж н ы й ,  П р и в ол ж с к и й ,  Ур а л ь -
ский,  Сибирский и Северо-Кав-
казский федеральные округа,  а 
всего марка Hower представлена 
в 55 городах России.

В 2018 г. China Automarket пла-
нирует расширить гамму автомо-
билей и вывести на российский 
рынок несколько новых моделей. 
Ожидаемый многими поклонни-
ками марки DW Hower H5 к офи-
ц и а л ь н ы м  д и л е ра м  п о сту п и т  в 
конце января. Помимо этого China 
Automarket  собирается выйти в 
п о п ул я р н ы е  с е г м е н т ы  а в то м о -
бильного рынка, организовав про-
изводство и продажи двух новых 
моделей – кроссовера DW Hower 
M6 и пикапа DW Wingle. Продол-
жат с я  н а ра щ и ва н и е  д и л е р с ко й 
сети и работа по созданию регио-
нальных складов.

Сергей Филимонов, генераль-
ный директор «Чайна Автомар-
кет»:

–Учитывая, что наша компания 
начала работу в середине 2016 г., 
а  первые товарные автомобили 
сошли с конвейера летом 2017-го, 
прошедший год сложился для нас 
достаточно успешно. Мы вывели 
на рынок внедорожник DW Hower 
H3, получивший теплый прием у 
российских покупателей, налади-
ли производство и организовали 
дилерскую сеть. В 2018 г. «Чайна 
Автомаркет» продолжит развитие 
и пополнит линейку интересными 
моделями, которые, надеюсь, за-
воюют признание у потребителей.

Вся власть кредитам
По информации 4100 креди-

торов,  передающих сведения в 
Национальное бюро кредитных 
историй (НБКИ), по итогам 2017 г.
количество проданных в кредит 
автомобилей составило 713,6 тыс. 
ед., увеличившись по сравнению с 
предыдущим годом на 29,2 % (в 
2016 г.  – 552,4 тыс. шт.).  Таким 
образом, в 2017 г. доля автомо-
билей, проданных в кредит,  со-
ставила 48,9 %, увеличившись по 
сравнению с предыдущим годом 
на 4,9 %.

А л е к с а н д р  В и ку л и н ,  ге н е -
ральный директор НБКИ:

– Темпы выдачи автокредитов 
продолжают неуклонно расти, уве-
личивая долю «кредитных» авто-
мобилей в структуре авторынка до 
рекордных показателей. Сегмент 
автокредитования в абсолютных 
величинах почти вернулся к уров-
ню «докризисного» 2014 г., а его 
роль на авторынке существенно 

выросла. Так, в 2017 г. практиче-
ски каждый второй автомобиль в 
стране был приобретен гражда-
нами с привлечением кредитных 
с р е д ст в .  В о с ста н о в л е н и е  а в то -
кредитования оказывает серьез-
ную поддержку всему автопрому, 
стимулируя продажи автомоби-
лей. Также стоит отметить и стаби-
лизацию качества автокредитов: 
ситуация с просрочкой здесь су-
щественно лучше, чем, например, 
в сегменте необеспеченного кре-
дитования.

Сергей Удалов,  исполнитель-
н ы й  д и р е кто р  А н а л и т и ч е с ко го 
агентства «АВТОСТАТ»:

– Мы в течение всего 2017 г. 
наблюдали квартальный рост про-
даж автомобилей по сравнению с 
аналогичными периодами 2016 г.
При этом рекордные показатели 
доли кредитных автомобилей в 
структуре рынка во многом обу-
словлены реализацией госпро-
граммы льготного автокредито-
вания, спектр которой в третьем 
квартале 2017 г. был расширен за 
счет новых программ: «Первый ав-
томобиль» и «Семейный автомо-
биль». Помимо субсидированной 
процентной ставки в рамках этих 
программ покупатели получали и 
10%-ю скидку на автомобиль, что 
только повышало привлекатель-
ность кредита.

Автобренды очень активно ис-
пользуют кредитные механизмы, 
причем транслируемые не только 
государственными программами 
поддержки:  45 % автомобилей 
Lada было продано с использова-
нием государственных программ 
поддержки рынка (утилизация, 
trade-in,  «Первый автомобиль», 
«Семейный автомобиль» и др.); 
3 8  %  п о к у п а т е л е й  La d a  в о с -
п ол ь з о ва л и с ь  ф и р м е н н о й  п р о -
граммой автокредитования Lada 
Finance.

Рост продаж «Хендэ Мотор СНГ» 
во многом объясняется  эффек-
тивностью большого количества 
финансовых программ, предлага-
емых совместно с банками-парт-
нерами. На покупку автомобилей 
по кредитным программам прихо-
дится 52 % от общего числа про-
данных автомобилей.

Все более популярной у кли-
е н т о в  с т а н о в и т с я  п р о г р а м м а 
«СТАРТ», позволяющая совершить 
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покупку на выгодных условиях с 
небольшим, по сравнению с обыч-
ными программами кредитова-
ния, ежемесячным платежом. На 
сегодня около 40 % всех кредит-
ных клиентов выбирают данный 
продукт для финансирования по-
купки автомобиля. 

Также продолжает действовать 
программа H-Promise, по которой 
можно приобрести сертифици-
рованный автомобиль Hyundai с 
пробегом на специальных услови-
ях кредитования у официальных 
дилеров компании.

В 2017 г. доля программы KIA 
Finance составила 37 % от чис-
ла розничных продаж KIA Motors 
Rus, а в декабре достигла рекорд-
ного значения: 55 %. За год почти 
59 тыс. клиентов воспользовались 
кредитными предложениями KIA 
Finance и банков-партнеров. При 
этом доля финансовой программы 
с гарантированной остаточной сто-
имостью автомобиля «КИА Легко!» 
составила 26 % от общего числа за-
ключенных кредитных договоров. 

По итогам 2017 г. почти удво-
ился (+86 %) на фоне 2016 г. 
объем продаж сертифицирован-
ных автомобилей с пробегом по 

программе «KIA Уверен». За год 
66 дилерских центров реализова-
ли 4950 сертифицированных авто-
мобилей с пробегом, из них 506 –
в декабре.

Валерий Тараканов:
– Госпрограммы поддержки по-

крывают не весь наш модельный 
ряд, поэтому мы регулярно запу-
скаем собственные программы. Мы 
надеемся, что правительство заин-
тересовано в поддержании тренда 
восстановления рынка. Главными 
драйверами были госпрограммы 
субсидированного кредитования и 
поддержки trade-in.

А из наших собственных потря-
сающую эффективность показывает 
«КИА Легко!». Ее вес в кредитном 
предложении сейчас очень силь-
но растет. Люди проявляют именно 
к ней повышенное внимание, по-
скольку это очень выгодно. Вы сда-
ете автомобиль в trade-in, покупае-
те новый, банк гарантирует вам его 
выкуп через три года за 30 % или 
40 %, вы платите три года только 
проценты с этой разницы.

Государственные и собствен-
ные программы по  стимуляции 

спроса оказали значительное вли-
яние на рост продаж Nissan Group 
в 2017 г. Наиболее эффективны-
ми оказались программа trade-
in,  на  которую пришлось  более 
50 % продаж, а также програм-
мы льготного кредитования (ком-
пенсация процентов по кредиту, 
адресные программы «Первый ав-
томобиль» и «Семейный автомо-
биль») в рамках программ Nissan 
Finance и Datsun Finance совмест-
но с РН Банк. Всего же по госпро-
граммам в минувшем году было 
реализовано более  10 500 ав-
томобилей Nissan и 6000 автомо-
билей бренда Datsun.

В  м а р т е  2 0 1 7  г.  к о м п а н и я 
Nissan совместно с  РН Банк за-
пустила новую финансовую про-
г ра м м у  –  к р е д и т  с  о стато ч н ы м 
п л ат е жо м  « П р о ст ы е  п р а в и л а » , 
которая позволила существенно 
снизить ежемесячный платеж по 
кредиту.  Благодаря данной про-
г р а м м е  к л и е н т ы  N i ssa n  с м о гут 
чаще обновлять автомобиль. Каж-
дый третий профинансированный 
автомобиль бренда продается по 
данной программе.

В 2017 г. благодаря программам 
финансирования от PSA Bank реали-
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зовано более половины автомоби-
лей самых популярных моделей PSA –
Peugeot 408 и Citroёn C4 Седан. Го-
сударственные программы льготно-
го автокредитования сделали воз-
можным приобретение автомобиля 
на очень выгодных условиях: так, 
89,5 % кредитов на Citroёn C4 Се-
дан выданы по госпрограмме, а для 
Peugeot 408 – вообще 98 %.

Доля продаж по программам 
«Первый автомобиль» и «Семейный 
автомобиль» составила 17,57 %.
В целом же доля кредитных про-
даж  P SA  от  о б щ е го  кол и ч е ст ва 
проданных в 2017 г. автомобилей 
достигла 25 %. 

В 2017 г. МС Банк Рус, собствен-
ный банк Mitsubishi Corporation в 
России, увеличил свой кредитный 
портфель на 70 % по сравнению с 
предыдущим годом. По этому пока-
зателю Банк занял 1-е место среди 
кэптивных банков (банков автопро-
изводителей) на российском рынке. 
Общий объем портфеля на конец 
2017 г. составил 10 млрд руб.

В 2017 г. было продано 10 800 ав-
томобилей в кредит через МС Банк 
Рус, что вдвое больше результата 
2016 г. Кредитная доля в прода-
жах автомобилей марки Mitsubishi 
по итогам 2017 г. составила 32 % 
от продаж частным клиентам. Об-
щее количество клиентов Банка 
достигло 25 тыс.  человек начи-
ная с 2014 г., когда банк запустил 

розничное кредитование в России. 
Такой результат стал возможен за 
счет внедрения удобного для кли-
ентов продукта «Плати легко!», 
участия в государственных про-
граммах льготного автокредито-
вания, высокой скорости обслу-
живания и использованию новых 
каналов привлечения клиентов.

Д ол я  к р е д и та  с  о стато ч н ы м 
платежом «Плати легко!» в 2017 г. 
составила 35 % от всех кредитных 
продаж Банка. При этом каждый 
в то р о й  а в то м о б и л ь  M i t s u b i s h i 
Pa jero Sport  продавался также с 
использованием этой програм-
м ы .  О с н о в н ы м  п р е и м у щ е ст в о м 
кредита «Плати легко!» являются 
комфортные платежи и возмож-
ность  удобной замены автомо-
биля. Клиенту не надо полностью 
погашать кредит из собственных 
средств, можно просто сдать ста-
р ы й  а в то м о б и л ь ,  п р и о б р ет е н -
ный с использованием кредитных 
средств, в счет погашения кредита 
и первоначального взноса за но-
вый автомобиль Mitsubishi.

Та к же  с л е д ует  от м ет и т ь  а к -
тивное участие банка в государ-
ственных программах льготного 
автокредитования, включая про-
граммы «Семейный автомобиль» 
и «Первый автомобиль». По дан-
н ы м  п р о г ра м м а м  б ы л о  р е а л и -
зовано 1329 автомобилей,  что 
составило 30 % от общего числа 

новых автомобилей, проданных 
в кредит через банк.

На сегодняшний день за счет 
совместных усилий дистрибьюто-
ра «ММС Рус» и МС Банк Рус клю-
чевые модели Mitsubishi Outlander, 
Mitsubishi Pajero Sport и Mitsubishi 
L200 можно приобрести по специ-
альной программе 0 % на 3 года.

Саваии Норихиро, председа-
тель правления АО МС Банк Рус:

– В 2018 г.  мы ставим амби-
циозные планы по  увеличению 
кредитного портфеля и планиру-
ем достигнуть двукратного роста, 
в том числе за счет совместного 
сотрудничества с нашим партне-
ром «ММС Рус», а также участия 
в  программах «Семейный авто-
мобиль» и «Первый автомобиль». 
Мы будем поддерживать высокий 
уровень сервиса для наших кли-
ентов и для более комфортного 
пользования услугами планируем 
внедрить мобильное приложение.

Китайские автопроизводители 
также активно задействуют кре-
дитные механизмы. Доля продаж 
автомобилей Chery, реализован-
ных в кредит в прошлом году, со-
ставила 38 %. Драйвером роста 
продаж послужили спецпрограм-
мы Chery Finance: «Первый авто-
мобиль», «Семейный автомобиль» 
и Chery Direct. А
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Таблица 2. Продажи новых легковых и легких коммерческих автомобилей в России по маркам за периоды декабрь 2017/2016 гг. и январь – декабрь 2017/2016 гг. по данным АЕБ

Марка
Декабрь Январь — декабрь

2017 г. 2016 г.  % 2017 г. 2016 г.  %
Lada 32 580 27 630 18 311 588 266 296 17

Hyundai 14 977 14 047 7 157 858 145 254 9
Renault* 14 555 13 762 6 136 682 117 225 17

KIA 13 211 13 193 0 181 947 149 567 22
Toyota* 10 885 10 417 4 94 238 94 568 0

VW 10 366 7589 37 89 469 74 221 21
Nissan* 8499 6942 22 76 000 70 464 8

ГАЗ ком. авт.* 6713 7517 –11 58 617 55 803 5
Skoda 6005 5016 20 62 302 55 386 12
Ford* 5705 4166 37 50 360 42 528 18
УАЗ* 4623 5909 –22 41 632 48 848 –15

Mitsubishi 3706 1273 191 24 325 16 769 45
Chevrolet 3475 3235 7 32 071 30 463 5

Mercedes-Benz 3153 2658 19 36 808 36 888 0
Mazda 3053 2294 33 25 910 21 543 20
Datsun 2854 2789 2 24 510 18 772 31
BMW 2791 2338 19 30 018 27 507 9
Lexus 2711 2509 8 23 693 24 117 –2
Lifan 2120 1820 16 16 964 17 460 –3

Ravon 2100 499 321 15 078 1811 733
Audi 1452 1646 –12 16 878 20 705 –18
Volvo 1077 648 66 7011 5585 26

VW ком. авт. 830 860 –3 6990 6400 9
Mercedes-Benz ком. авт. 801 1132 –29 6504 6328 3

Subaru 801 587 36 6080 5638 8
Land Rover 791 785 1 8883 9122 –3

Suzuki 786 319 146 5001 4520 11
Chery 609 289 111 5905 4758 24

Peugeot* 600 338 78 4931 3602 37
Porsche 594 657 –10 4578 4961 –8
Honda 533 309 72 2435 1747 39

Citroёn* 437 288 52 4377 3803 15
Infiniti 404 425 –5 4972 4517 10
FIAT* 268 224 20 2323 2159 8

Haval 2 201 – – 1894 – –
DFM 197 64 208 913 1152 –21
Geely 193 251 –23 2234 4473 –50
Zotye 191 37 416 1088 301 261
Jaguar 157 279 –44 2173 2073 5
MINI 139 129 8 1580 1360 16

Changan 133 37 259 1411 540 161
Cadillac 124 153 –19 1365 1274 7
Genesis 107 14 664 1031 46 2141
Isuzu* 98 122 –20 736 617 19
Jeep 92 138 –33 1274 1269 0
smart 82 144 –43 934 696 34
Iveco* 82 43 91 469 518 –9
Foton* 72 17 324 534 75 612
FAW 44 56 –21 553 829 –33

Brilliance 26 20 30 219 863 –75
SsangYong 7 2 250 123 1141 –89

HTM3 2 – – 99 – –
Chrysler 1 2 –50 9 30 –70

Hyundai ком. авт. 0 33 – 69 72 –4
Alfa Romeo 0 0 – 0 100 –

Baw – 14 – 91 171 –47
Acura – – – – 163 –

Daewoo – – – – 8574 –
Haima – – – – 114 –
Итого 166 013 145 665 14,0 1 595 737 1 425 786 11,9

Примечание. 1. Продажи легких коммерческих автомобилей включены в общие цифры продаж по брендам и маркам, если присутствуют в продуктовой линейке (отмечены *); 
указаны отдельно по некоторым маркам. LCV < 3,5 т (в отдельных исключениях масса достигает верхнего предела 6 т). Возможны незначительные корректировки данных по 
легкой коммерческой технике. 2. Продажи Haval представлены с января 2017 г. 3. Продажи HTM представлены с января 2017 г.
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ЛУКОЙЛ продемонстрировал рекордный объем
 продаж готовых масел в премиальном сегменте. 

По предварительным данным, в 2017 г. объем 
продаж масел ЛУКОЙЛ современных спецификаций 

увеличился на 12 % по сравнению с 2016 г.

ЛУКОЙЛЛУКОЙЛ  
НАРАЩИВАЕТ ОБОРОТЫНАРАЩИВАЕТ ОБОРОТЫ

Андрей САВЧЕНКО
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Высокую динамику показали сегменты 
смазок – 40 % роста – и судовых масел –
23 %. Объем реализации присадок 
(ЛЛК-НАФТАН) превзошел показатели 
2016 г. на 19 %. Компания также суще-
ственно упрочила свои позиции на меж-
дународном рынке. Рост экспортных про-
даж фирменных масел составил 22 %, а 
реализация продукции зарубежными до-
черними обществами выросла на 20 %.

Максим Дондэ, генеральный дирек-
тор ООО «ЛЛК-Интернешнл» (100%-е 
дочернее предприятие ПАО «ЛУКОЙЛ»):

– Успех уходящего года для бизне-
са масел ЛУКОЙЛа можно измерить 
не только в объемных показателях. 
Зарегистрировав дочерние компании 
в Мексике и Китае, компания начала 
прямые продажи на этих крупнейших 
рынках. Мы приступили к реализации 
масштабной программы совместных 
разработок с рядом зарубежных произ-
водителей и по итогам аудитов успешно 
сертифицировали наше производство 
согласно стандартам ведущих автокон-
цернов. Все это приблизило нас к уча-
стию в глобальных проектах поставок 
международным автопроизводителям.

Для реализации масел и технических 
жидкостей ЛУКОЙЛ организовал широ-
кую дилерскую сеть, которая расположе-
на на территории Российской Федерации 
(60 официальных представительств) и за 
ее пределами – в Европе, Средней, Цент-
ральной и Восточной Азии. 

Алексей Харитонов, заместитель 
генерального директора по коммерче-
ским вопросам ТОО «ЛУКОЙЛ Лубри-
кантс Центральная Азия»:

– За достаточно короткий про-
межуток времени компания пере-
ориентировала дилерскую сеть на 
продажи синтетических масел в 
сегменте пассажирского транспорта, 
вывела на рынок ряд премиальных 
индустриальных масел и укрепила 
позиции в сегменте коммерческих 
перевозок.

OOO «ЛЛК-Интернешнл» было соз-
дано в конце 2005 г. на базе Депар-
тамента производства и продаж ма-
сел ЛУКОЙЛа. На российских заводах 
ЛУКОЙЛа производится более 40 % от 
общего объема производства смазоч-
ных материалов в РФ. Производство 
охватывает 7 собственных, 25 привле-
ченных заводов и 2 совместных пред-
приятия. Производственные активы 
компании расположены как в России, 
так и за рубежом, в частности в Ав-
стрии, Белоруссии, Румынии, Турции, 
Финляндии.

Количество одобрений автопроиз-
водителей и производителей промыш-
ленного оборудования увеличилось в 
40 раз (с 30 в 2006 г. до 1200 в 2017 г.).
Около 20 действующих контрактов на 
первую заливку для мировых автопро-
изводителей: Volkswagen, Ford-Sollers, 
Renault-Nissan, GM, Chery, Lifan, MAN, 
МАЗ, ГАЗ и др.

Предприятия компании в России, 
Австрии и Финляндии сертифицирова-
ны по главному международному авто-
мобильному стандарту ISO/TS 16949, 
что подтверждает мировой уровень 
качества продуктов ЛУКОЙЛ и произ-
водственных процессов компании.

Австрийская производственная 
площадка ЛУКОЙЛа – единственный в 
Европе завод смазочных материалов, 
сертифицированный по высшей кате-
гории стандарта Ассоциации автомо-
бильной промышленности Германии 
VDA 6.3, что дает ему статус одного из 
приоритетных поставщиков масел для 
немецких автоконцернов.

Максим Дондэ

А
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Думать о будущем, повышать ква-
лификацию специалистов – и помнить 
свою историю: таковы задачи лидера 
отрасли, каковым компания Bosch, без 
сомнения, является, поэтому среди ос-
новных тем итоговой пресс-конферен-
ции были:

– тенденции авторынка;
– техническая поддержка – Хотлайн;
– обучение. Программа тренингов – 

2017;
– программа подготовки специалистов;
– онлайн-тренажер ремонтной зоны;
– онлайн-тестирование специали-

стов;

– 90 лет тормозным системам Bosch;
– back up;
– тестирование автокомпонентов на 

базе Учебного центра.

Тенденции

Григорий Рузавин, руководитель 
службы технической поддержки и сер-
виса, глава Учебно-консультационного 
центра, особо заострил внимание на 
итогах Франкфуртского автосалона, 
основной темой которого стал новый 
посыл компании для рынка: главное 
заключается не в том, чтобы делать 

автомобили лучше, а в том, что нам 
нужны новые концепции мобильности.
В середине 2017 г. в Bosch произошли 
глобальные, с точки зрения компании, 
изменения. Ранее в концепции (и в 
работе, включая учебную программу) 
выделялись три основных направле-
ния: бензиновый впрыск, дизельный 
впрыск и механика. Сейчас Bosch пе-
реформатировал отделы, объединив в 
единый сегмент бензиновый и дизель-
ный впрыск, зато структурно выделено 
новое подразделение – электромобили 
и гибриды, а внутри этого сектора вы-
деляются automatic (автоматические) и 
подключенные автомобили.

Григорий Рузавин:
– В ближайшем будущем Bosch видит 

объем продаж систем помощи водителю 
на уровне 2 млрд евро (план на 2019 г.), 
тогда как рост всего рынка в мире в этом 
сегменте ожидается на 25 %. Продажи 
подразделения Bosch Mobility Solutions: в 
этом году рост составил 7 %, что в денеж-
ном эквиваленте 47 млрд евро. То есть 
очевиден мощный рост именно в этом 
сегменте.

В качестве примера применения тех-
нологии компания показала ролик, в ко-
тором продемонстрирована разработка 
Bosch – полная остановка автомобиля 
в автоматическом режиме со скорости 
40 км/ч менее чем за 190 мс.

Для электрических автомобилей 
Bosch предлагает модуль E-axle – это 
совмещенные в одном узле электродви-
гатель, силовая электроника и трансмис-
сия, мощностью 50–300 кВт, с крутящим 
моментом 1000–6000 Н·м. Универса-
лизм – главное достоинство этого агрега-
та, он рассчитан на весь модельный ряд –
от малых авто до больших SUV. Сейчас 
все готово к поставке прямо на конвейер 
производителя электромобилей, массо-
вое производство этого агрегата намече-
но на начало 2019 г.

Основной элемент гибридов – это, 
безусловно, батареи, и Bosch постоянно 
совершенствует и обновляет модель-
ный ряд. С 2018 г. начинаются прода-
жи новых батарей Li-ion 48V. Система 
рекуперации ускорения (BRS) сохраня-
ет энергию от торможения автомобиля 

Ежегодная пресс-конференция Bosch, которую проводит 
автомобильное подразделение немецкого гиганта, для рынка 

является своего рода реперной точкой: компания подводит 
итоги своей многогранной работы в России и, конечно, 

строит планы на будущее, по которым будут ориентироваться
многие менее масштабные участники рынка.

BOSCHBOSCH  ––  
ВСЕГДА О БУДУЩЕМВСЕГДА О БУДУЩЕМ

Григорий МЕРЛИН
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и передает ее обратно, когда водитель 
ускоряет автомобиль. Например, Toyota 
Prius может пройти 150 км на «родной» 
батарее, а на новой батарее Bosch почти 
в два раза больше – 240 км.

Основным трендом в мире сейчас 
считаются системы Connected, когда 
автомобиль подключен к Интерне-
ту через мобильные устройства, а в 
основе заложена полная интеграция 
смартфона с компьютерной системой 
автомобиля. Это позволяет пользова-
телю задействовать  все функции мо-
бильности в самом автомобиле. Как 
пример можно привести те случаи, 
когда автомобиль может быть подклю-
чен к «умному дому» или, например, 
автосервис сможет делать удаленную 
диагностику автомобиля пользователя 
через Интернет. В частности, для Bosch 
Авто Сервис эта возможность будет 
доступна через облачную систему 
компании. Программное обеспечение 
Bosch в автомобиле будет обновляться 
через Интернет ночью, так же как сей-
час на смартфонах.

На пресс-конференции показали 
очень много перспективных проектов, 
рассказ о которых стоит выделить в от-
дельные обзоры, и мы пока их только 
перечислим.

Например, произошла кооперация 
компании E-Go и Bosch. Для компактно-
го электромобиля, созданного в городе 
Аахен, Bosch поставляет электромотор, а 
сеть Bosch Auto Service обеспечивает по-
слепродажное обслуживание.

Григорий Рузавин:
– Bosch давно работает над тренин-

гами в сегменте электромобилей и гиб-
ридов, в том числе и в нашем регионе. 
Мы где-то уже обогнали тенденции, на-
пример пять лет назад включили в нашу 
программу основные тренинги по гибри-
дам и электромобилям и проводим их 
около двух лет, а сейчас возобновляем эту 
программу. Мы будем готовить нашу сеть 
Bosch Авто Сервис к мировому стандар-
ту: на обслуживание и ремонт могут при-
ехать любые электоромобили или гиб-
риды, и наша сеть должна быть к этому 
готова.

Сервисная служба

Григорий Рузавин:
– В распоряжении экспертов срочной 

технической помощи – Хотлайн Bosch – 
оригинальные источники информации 
по ремонту от ведущих автопроизво-
дителей. У нас Хотлайн трехуровневый. 
Первый уровень – это подразделение, 
которое находится в Казани, и по те-

лефону, который указан во всех наших 
проспектах и на сайте, любой желающий 
связывается для решения задачи. Для 
этого специально выделены два операто-
ра, которые по разработанным скриптам 
отвечают на те или иные вопросы. В алго-
ритмах есть те задачи, которые не решает 
Хотлайн первого уровня, например если 
не устанавливается программное обес-
печение. Тогда звонок переводится на 
нашего специалиста, который находит-
ся в центральном офисе в Москве – это 
Хотлайн второго уровня. Если же вопрос 
не может решиться силами московских 
специалистов, тогда он направляется на 
третий уровень Хотлайна – в Германию, 
где 28 инженеров, которые работают на 
весь мир, призваны решить все вопро-
сы. В распоряжении этой службы – базы 
данных всех производителей плюс на-
копленные в течение 30 лет знания са-
мой компании Bosch. Например, за год 
решенных вопросов накапливается око-
ло 1000, и они пополняют базу эксперт-
ных данных. И на наших курсах мы учим 
диагностов, прежде чем обращаться в 
систему помощи Хотлайн, пользоваться 
именно этой накопленной базой компа-
нии, которая им доступна на всех основ-
ных языках мира.

Новинки

В Учебном центре Bosch, являющем-
ся частью мировой сети из 46 УЦ, имеет-
ся практический зал, где Павел Егерев, 
руководитель группы продаж диагно-
стического и гаражного оборудования, 
и Игорь Галахов, продакт-специалист 
по гаражному и диагностическому обо-
рудованию, показали нам новинки ком-
пании.

1. Зарядные устройства
Новые профессиональные зарядные 

устройства Bosch BAT 645 и BAT 690 для 
всех типов аккумуляторных батарей лег-
ковых и грузовых автомобилей:

• обеспечивают максимальный ток 
заряда 45/90 А (в зависимости от мо-
дификации) и пригодны для работы с 
автомобильными сетями с напряжением 
12 или 24 В;

• позволяют устанавливать специаль-
ные характеристики процесса заряда для 
всех современных типов АКБ;

• обеспечивают режим надежного 
поддержания уровня напряжения в сети 
автомобиля при обновлении ПО различ-
ных блоков управления.

Универсальные зарядные устрой-
ства Bosch BAT 645 и BAT 690 с выход-
ным током заряда 45 и 90 А, соответ-
ственно, – это надежные помощники 
в любой профессиональной автомо-
бильной мастерской. Благодаря функ-
ции автоматического определения 
номинального напряжения они могут 
использоваться как с АКБ легковых 
автомобилей (12 В), так и с АКБ гру-
зовых автомобилей (24 В). Помимо 
обычных свинцово-кислотных и ге-
лиевых аккумуляторных батарей эти 
зарядные устройства пригодны для 
работы с батареями, изготовленными 
по новым технологиям AGM (с распре-
делением электролита в пористых сте-
кловолоконных сепараторах) и с усо-
вершенствованными литий-ионными 
батареями (литий-железо-фосфатные 
АКБ LiFEP04, или, коротко, LFP). Благо-
даря универсальности этих устройств 
зарядка АКБ любого типа происходит 
в полностью автоматическом режиме. 
Кроме того, для каждого типа батарей 
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пользователь может выбрать специаль-
ные характеристики зарядки с учетом 
особенностей различных технологий.

Зарядные устройства BAT 645 и 
BAT 690 также имеют дополнительные 
режимы работы: они могут выступать в 
качестве резервного источника питания 
или источника буферного питания. Вы-
ступая в качестве резервного источника, 
эти устройства обеспечивают питание 
бортовой сети автомобиля при замене 
АКБ. Режим буферного заряда имеет 
большое значение в повседневной жиз-
ни автомобильной мастерской. В этом 
случае устройство обеспечивает борто-
вую сеть дополнительным внешним пи-
танием – например, в процессе обнов-
ления ПО различных блоков управления.

2. Для обслуживания кондиционеров
Новая установка для обслуживания 

кондиционеров Bosch ACS 863.
Полностью автоматическая установка 

R1234yf, отвечающая самым высоким 
требованиям к кондиционерам для лег-
ковых и грузовых автомобилей, совме-
стимая с системой кондиционирования 
Hybrid в соответствии со стандартами 
немецких автопроизводителей и SAE:
• встроенный идентификатор хладагента;
• мобильное приложение;
• встроенная проверка на герметичность 
N2H2/N2.

Новая установка для обслуживания 
кондиционеров Bosch ACS 763.

Полностью автоматическая установка 
R1234yf, отвечающая самым высоким 
требованиям к кондиционерам для лег-

ковых и грузовых автомобилей, совме-
стимая с системой кондиционирования 
Hybrid:
• коэффициент сбора 99 % (глубокая 
откачка);
• мобильное приложение;
• встроенная проверка на герметичность 
N2H2/N2.

Новая установка для обслуживания 
кондиционеров Bosch ACS 753:
• коэффициент сбора 99 % (глубокая 
откачка);
• мобильное приложение;
• встроенная проверка на герметичность 
N2H2/N2.

3. Оборудование Bosch для калибровки 
систем помощи вождению

Bosch SCT 415 – это универсальный 
стенд для калибровки видеокамер си-
стем помощи вождению, который поз-
воляет устанавливать калибровочные 
мишени разных автопроизводителей. 
В комплект поставки входят стойка на 
мобильном основании, регулируемая 
по высоте высокоточная универсальная 
штанга с двумя передвижными держа-
телями мишеней, а также лазерный це-
леуказатель для центровки системы от-
носительно кузова автомобиля. Нужные 
калибровочные мишени устанавлива-
ются с помощью магнитного крепления, 
позволяя быстро заменять их при обслу-
живании разных марок автомобилей.

Bosch DAS 1000/DAS 800.
Основной элемент стендов Bosch DAS 

1000/AS 800 – многофункциональная 

панель для настройки различных датчи-
ков систем помощи вождению автомо-
билей концерна Volkswagen AG. Кроме 
калибровочной карты для видеокамер 
DAS 1000 дополнительно содержит ак-
тивный лазерный модуль и отражающий 
экран для настройки радаров. В состав 
оборудования также входят специаль-
ные крепления для работы со стендами 
измерения углов установки колес Bosch, а 
также необходимое программное обес-
печение.

В комплекте поставляется сетевое 
зарядное устройство Bosch для аккуму-
ляторной батареи, чтобы калибровка 
камер или радаров не приводила к раз-
рядке АКБ автомобиля.

Bosch SCT 1410 – универсальное ре-
шение для DAS 1000/DAS 800.

Комплект SCT 1410 позволяет рас-
ширить сферу применения стендов 
DAS 1000/DAS 800 путем интегрирова-
ния в них дополнительной универсаль-
ной штанги и новых мишеней. С его по-
мощью можно производить калибров-
ку видеокамер автомобилей азиатских 
брендов и концерна Daimler AG. Такое 
решение максимально соответствует 
запросам мультибрендовых сервисных 
станций, позволяя им калибровать сис-
темы DAS практически всех автопроиз-
водителей.

При этом стенд можно устанавливать 
как с помощью оборудования Bosch для 
измерения углов установки колес, так и 
по лазерному целеуказателю.

4. Обновленное программное обеспече-
ние ESI[tronic] 2.0

• Обновлено покрытие ПО ESI[tronic] 
2.0;

• 698 новых систем и обновлений 
для 41 марки легковых автомобилей, а 
также 708 новых систем и обновлений 
для 20 марок грузовых автомобилей;

• дополнительные фильтры поиска 
нового обновления ESI[tronic] 2.0;

• добавлен новый раздел EBR (ре-
монт на основе опыта);

• окончание поддержки устаревших 
системных сканеров KTS и неактуальных 
версий Windows.

Стоит отметить, что в декабре 2017 г.
заканчивается поддержка программ-
ным обеспечением ESI[tronic] 2.0 
операционных систем Windows XP, 
XP Embedded и Windows Vista, а так-
же сканеров Bosch KTS 650 и Bosch 
KTS 670, KTS 520 и KTS 550. Владельцам 
этих сканеров Bosch рекомендует рас-
смотреть возможность заменить их обо-
рудованием нового поколения: KTS 560, 
KTS 590, KTS 350. А
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Р Е К Л А М АР Е К Л А М А

ГОРОД                                КРАТКАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА ПРОДАВЕЦ КОНТАКТЫ

ИВАНОВО                                                         3M, Brulex, Novol, CarSystem,  Reoflex, Alpina, Milesi, Caparol, Body и др.  www.автоэмали-иваново.рф +7 (4932) 47-54-53
                                                                          Продажа лакокрасочной продукции для авторемонта, строительства и отделки

ВОРОНЕЖ                                                        SPECTRAL, ANEST IWATA, MOBIHEL, ROKLAND, KOVAX и др.  Магазин БАВ,  +7 (906) 582-08-75
                                                                          Лакокрасочные материалы и оборудование для автосервисов  г. Воронеж, ул. Дорожная, 22 www.b-a-v.ru

НАБЕРЕЖНЫЕ ЧЕЛНЫ                                   Nova Verta, DAMIANI, CARSYSTEM, CAR F.I.T., LECHLER, HOLEX. Окрасочно-сушильные камеры,  АВТОПИЛОТ +7 (8552) 771-663,
                                                                          индустриальные покрытия, материалы для кузовного ремонта, проектирование, монтаж, Татарстан, г. Набережные Челны, +7 (917) 398-53-77
                                                                          обслуживание оборудования   40 лет Победы, 88Б

РОСТОВ-НА-ДОНУ                                          Lechler, Kansai, Genrock, U-Pol, Iwata, Kovax, Star, Radex, Black Fox Точные Краски, г. Ростов-на-Дону, +7 (863) 292-50-88,  +7 (863) 246-67-40
   пр. Коммунистический, 20/4 www.tochniekraski.ru

ТВЕРЬ                                                               Kroy, Smile, Ranal, U-pol, Roberlo, Deerfos, Fitter. Лакокрасочные материалы СТИЛЬАВТОТРЕЙД, г. Тверь            8 (4822) 76-10-41, 8 (920) 179-00-97
                                                                          для кузовного ремонта, абразивный материал для кузовного ремонта  ул. Коминтерна, 71, магазин автокрасок      www.sat-tver.ru   frolova_n@list.ru                                                                     
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