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ДОРОГИЕ ЧИТАТЕЛИ!

Учебники менеджмента говорят, что руководитель должен делегировать 
все сотрудникам и лично заниматься только двумя сторонами деятельности 
компании – финансами и кадрами. У нас в 1930-е сократили даже этот 
список: помните знаменитую фразу «кадры решают всё»? Наверняка все 
ее слышали и сами повторяли, не особо вдумываясь в смысл. А если заду-
маться – что же у нас в автобизнесе с кадрами? 

Не так давно прозвучала довольно пугающая цифра: по экспертным оцен-
кам (официальной статистики нет), нехватка профессиональных водитель-
ских кадров для коммерческого транспорта составляет сейчас более 20 %.
С учетом того, что люди уходят на пенсию, цифра будет только расти. 
А это уже не дефицит кадров – это нехватка, близкая к катастрофической. 
И в обслуживании автомобилей ситуация вряд ли принципиально лучше. 
У нас нет даже экспертных оценок, и никто не возьмется оценить в процентах 
нехватку тех же квалифицированных механиков, но – как бы не больше был 
дефицит, если говорить именно о людях с соответствующей подготовкой. 
Базовое среднее специальное образование, какими бы красивыми слова-
ми ни назывались бывшие ПТУ, все равно не особо популярно, особенно 
в крупных городах. Более того, и с менеджерским составом ничуть не лучше –
квалифицированные мастера и администраторы тоже с неба не валятся.

Вот и выходит, что, по-хорошему, руководителю только о кадрах и оста-
ется думать: где найти, как обучить, чем удержать… А кстати, возможность 
обучения и повышения квалификации, при правильной постановке дела, –
это тоже инструмент удержания сотрудника. Мы много говорим о том, что 
сотрудников надо обучать, но еще важнее поддержать в них стремление к 
самообразованию. В этом случае повышение квалификации с вашей помо-
щью и за счет компании станет не нудной обязанностью, а дополнительным 
стимулом оставаться в команде. А о возможностях для обучения мы расска-
зываем постоянно и с удовольствием продолжим это делать. 

Кстати, смысл знаменитой фразы в оригинале был таков: «Кадры, 
овладевшие техникой, решают всё». А уж об узлах и агрегатах ли идет речь 
или о технике продаж – не так важно. Главное – не упускать этот вопрос из 
внимания. Тогда решение будет в вашу пользу.

Петр Левицкий,
главный редактор

ОТ РЕДАКЦИИ
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НОВОСТИ АВТОБИЗНЕСА

РАЗРАБОТКА, НОРМАТИВЫ,
  ПРОИЗВОДСТВО, ПРОДАЖА

СОБЫТИЕ

ПРОВЕРЕНО «ДАКАРОМ»

В экстремальных условиях, при повышенных 

нагрузках испытываются передовые 

разработки: современный автоспорт – 

это соревнование не только команд и экипажей, 

но и узлов и агрегатов автомобиля.2222

НОВОСТИ АВТОРЕМОНТА

МАТЕРИАЛЫ, ОБОРУДОВАНИЕ,
  ИНСТРУМЕНТЫ, ТЕХНОЛОГИИ

ЗАМЕТКИ МЕНЕДЖЕРА

ЗАДАЧИ НА БУДУЩЕЕ
     

Минувший год для марки Subaru ознаменовался 

чрезвычайно важными, в буквальном смысле 

слова судьбоносными решениями. Летом 2018 г. 

было объявлено о начале реализации 

среднесрочной стратегии STEP, 

а в конце 2018 г. анонсировались новые 

корпоративные стандарты дилерской сети.

СОБЫТИЕ

АВТОБИЗНЕС СО ВКУСОМ КОФЕ  

В начале весны на базе официального дилера 

«Автопрага» был реализован совместный проект 

с SKODA AUTO Россия и сетью кофеен 

«Шоколадница». Инновационный дилерский 

центр общей площадью более 2000 м2 стал 

первым в своем роде примером подобной 

коллаборации на современном российском рынке.

СОБЫТИЕ

СЕРЬЕЗНЫЕ ПЛАНЫ   
 

ТЕСТ-ДРАЙВ

PEUGEOT 3008: 
  ДЕМОКРАТИЧЕСКАЯ
  ПРЕМИАЛЬНОСТЬ   

Новый Peugeot 3008, по моему глубокому 

убеждению, – это настоящий прорыв. 

Гармоничное трио стиля, комфорта и функцио-

нальности, пленяющее сердце торжественной 

ноткой. Французский автомобиль еще никогда 

не был настолько французским и в то же время 

технологически доминантным.3434
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ТЕСТ-ДРАЙВ

INFINITY QX60: 
  ДОБРО ПОЖАЛОВАТЬ НА БОРТ

«Межгалактический лайнер Республиканского 

флота приглашает вас занять свои места. 

Располагайтесь поудобнее. Пристегните 

ремни, отправляемся». Я бы ни капли 

не удивился такому приветствию, садясь 

в Infiniti QX60, потому что, оказавшись в салоне 

этого кроссовера, испытал действительно 

космические ощущения.3030

ТЕСТ-ДРАЙВ

К ЛЕТНЕМУ СЕЗОНУ – ГОТОВЫ 
  
 
Верное позиционирование моделей

комплектующих дает производителю 

возможность увеличивать объем продаж. 

В случае с шинами этот постулат, безусловно, 

действует. Так, компания Bridgestone выводит 

две летние модели, которые, без сомнения, 

поддержат рынок премиальных шин, – 

это Potenza S007А и Turanza T005.2424

ТЕСТ-ДРАЙВ

HYUNDAI TUCSAN: 
  БОЛЬШЕ, ЧЕМ ВОЗМОЖНО 
  ПРЕДСТАВИТЬ 
 

В ходе тестов современных кроссоверов было 

не так много представителей этого динамично 

развивающегося класса, которые произвели 

действительно неизгладимое впечатление. 

К таким машинам без всяких скидок можно 

отнести Hyundai Tuscan последнего поколения.3838

Минувший год для марки DFM ознаменовался 

58%-м ростом продаж и запуском в финале года 

двух новых многообещающих моделей: 

Dongfeng AX4 и Dongfeng 580. Активно 

расширяется дилерская сеть – только 

за вторую половину 2018 г. она пополнилась 

еще 13 авторизованными центрами.
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РАЗВИВАЯ ЭЛЕКТРИФИКАЦИЮ 

   

4242

Будущее автомобильной индустрии, по сути, 

определено. Европейским экологическим 

регламентом уже обозначены абсолютно четкие 

сроки и вполне однозначные цели. А вот пути 

достижения этих целей могут быть различными. 

Но для каждого из них в арсенале Schaeffler есть 

подходящее технологическое решение.

СОБЫТИЕ

В НУЖНОЕ ВРЕМЯ  
  В ПРАВИЛЬНОМ МЕСТЕ

Обучение сотрудников в нынешних реалиях 

автобизнеса – один из главных, а зачастую 

и единственный «двигатель» роста отрасли. 

Лидеры рынка это понимают лучше других. 

К числу таких лидеров, безусловно, относится 

компания Hyundai, которая открыла один 

из крупнейших учебных центров в мире –

Hyundai Training Academy – именно в Москве.5050

ЗАМЕТКИ МЕНЕДЖЕРА

БЕЗОПАСНОСТЬ – 
  ВОПРОС ПРИНЦИПИАЛЬНЫЙ  
  

4646

В конце прошлого года компанию MAHA 

Maschinenbau Haldenwang GmbH & Co. KG 

возглавил доктор Томас Аубель – специалист 

с огромным опытом работы в разных отраслях 

автобизнеса. Мы поговорили с д-ром Аубелем 

о состоянии отрасли в целом и о планах 

компании на будущее.

СКОРО –
СВЕЖИЙ НОМЕР ЖУРНАЛА

Самая актуальная 
и достоверная информация 
о новинках производства, 
эксплуатации и ремонта 
коммерческого транспорта 
и спецтехники

ЧИТАЙТЕ В СЛЕДУЮЩЕМ НОМЕРЕ «НОВОСТИ АВТОБИЗНЕСА»:

• Новые условия для роста: региональный опыт

• Конкурс без проигравших: проверка на соответствие

• С расчетом на будущее: итоги и прогнозы сезона

• Инженерное чудо: инновации и перспективы

• Цифры реальной прибыли: заметный результат

ПОДПИСКУ НА ЖУРНАЛ МОЖНО ОФОРМИТЬ 

НАЧИНАЯ С ЛЮБОГО МЕСЯЦА!

ОКРАСОЧНЫЙ УЧАСТОК

ИСПЫТАНИЕ МАСТЕРСТВА 
  ОТ TOYOTA  
  

Москва принимала традиционный Восьмой 

конкурс профессионального мастерства 

сотрудников Группы компаний «БИЗНЕС КАР». 

Он состоялся одновременно в Учебном 

комплексе «Рублевский» и в Учебном центре 

технологий кузовного ремонта и окраски 

Nippon Paint на юге столицы. 5252
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ДЕБЮТ CHERY TIGGO 7             
Chery Tiggo 7 создан на базе прототипа 

концепт-кара TX, получившего приз за 
лучший дизайн от Auto Design Conference 
в Европе и названного «Лучшим кон-
цепт-каром» на 83-м Женевском авто-
салоне. Габариты кроссовера Tiggo 7,
построенного на новой модульной 
платформе T1X, составляют: длина – 

4432 мм, ширина – 1837 мм, высота – 1670 мм. Благодаря колесной базе 2650 мм
салон автомобиля получился просторным и вместительным. В зависимости от поло-
жения задних сидений объем багажного отделения варьируется от 414 до 1100 л.
Клиренс кроссовера Chery Tiggo 7 равен 190 мм, высота переднего свеса – 
250 мм. Передняя подвеска типа McPherson и задняя – независимая многорычаж-
ная – повышают управляемость и устойчивость автомобиля на различных дорож-
ных покрытиях. Chery Tiggo 7 доступен в трех комплектациях – Sport, Luxury и Elite. 
Стоимость флагманского кроссовера Chery Tiggo 7 в период предзаказа с учетом 
максимально возможных выгод составит 999 900 руб. для комплектации Sport,
1 079 900 руб. – Luxury и 1 169 900 руб. – для комплектации Elite, максимально 
адаптированной к российским условиям версии.

ЦЕНЫ НА L200        

В Москве состоялась российская 
премьера обновленного пикапа 
Mitsubishi L200. Осаму Иваба, пре-
зидент и главный исполнительный 
директор ООО «ММС Рус», отметил: 
«Для нас это стратегически важная 
модель, и мы гордимся тем, что од-
ними из первых, после Таиланда, за-
пускаем ее продажи у себя. Новый 
L200 стал еще более выносливым, 
производительным и надежным, 
при этом внешне более привлека-
тельным и комфортным, поэтому в 
России мы его запускаем под деви-
зом: «Новая форма силы». В целом 
новая модель отличается значи-
тельными усовершенствованиями, 
востребованными как в сегменте 
коммерческом, так и для частно-
го использования». Производство 
обновленного Mitsubishi L200 пя-
того поколения для российского 
рынка осуществляется на заводе 
Mitsubishi Motors в Лаем Чабанг 
(Laem Chabang) под управлением 
MMTh, официального производи-
теля и дистрибьютора автомобилей 
Mitsubishi в Таиланде. Всего обнов-
ленная модель будет представлена 
в пяти различных комплектациях по 
цене от 2 069 000 руб.

ВЫГОДНАЯ КОМПЛЕКТАЦИЯ           
Объявлены цены новой Hyundai Elantra. Hyundai Elantra предлагается в 

4 комплектациях: Start, Base, Active и Elegance. Оснащение комплектации 
Elegance также можно дополнить пакетами опций Style и High-Tech. Elantra це-
нится за надежность, высокий уровень комфорта и безопасности. В обновлен-
ной Hyundai Elantra в качестве опций безопасности в стандартном оснащении 
доступны: устройство вызова экстренных оперативных служб «ЭРА-ГЛОНАСС»,
фронтальные подушки безопасности водителя и переднего пассажира, cи-
стема управления стабилизацией (VSM), cистема помощи при трогании на 
подъеме (HAC), передние и задние подголовники, регулируемые по высоте, 
детский замок, крепления детских сидений Isofix и датчики давления в шинах. 
В опциональном пакете High-Tech покупателям также доступна система преду-
преждения о безопасном выходе и мониторинга слепых зон. Линейка силовых 
агрегатов седана на российском рынке представлена надежными двигателями 
1,6 и 2,0 л, оснащенными 6-ступенчатой коробкой передач (механической 
или автоматической). Максимальная рекомендованная розничная цена на 
начальную комплектацию составляет 1 049 000 руб. Максимальная рекомен-
дованная розничная цена на комплектацию Base составляет 1 120 000 руб. на 
версию с механической КПП и 1 155 000 руб. на версию с автоматической КПП. 
Стоимость седана Elantra в конфигурации Active начинается от 1 190 000 руб.
Помимо этого, для комплектации Elegance доступны опциональные пакеты 
Style и High-Tech. Максимальная рекомендованная розничная цена на ком-
плектацию Elegance – 1 315 000 руб. Пакет Style включает комбинацию нату-
ральной и искусственной кожи в отделке сидений, новые 17” легкосплавные 
колесные диски, систему Smart key и кнопку запуска двигателя, панель при-
боров Supervision с TFT-экраном 4.2” и скрытую в логотипе кнопку открытия 
багажника. Стоимость пакета Style – 70 000 руб. Пакет High-Tech включа-
ет систему мониторинга слепых зон, систему предупреждения о безопас-

ном выходе, ассистент 
предупреждения стол-
кновений с боковым 
трафиком при дви-
жении задним ходом, 
электрорегулировку 
с и д е н ья  в о д и т е л я , 
включая электрорегу-
лировку поясничного 
подпора, память сиде-
нья водителя и боко-
вых зеркал. Стоимость 
п а кета  H i g h - Tec h  –
60 000 руб.
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КЛЮЧ ОТ МОСКВЫ                    
В  М о с к в е  от к р ы л с я 

новый дилерский центр 
Volkswagen КЛЮЧАВТО. 
Предприятие предостав-
ляет полный спектр услуг 
по продаже, страхованию 
и кредитованию новых 
автомобилей и автомо-
билей с пробегом, под-
держивает направление 
trade-in, а также осущест-
вляет сервисное обслу-
живание, продажу запас-
ных частей и аксессуаров. 
Автосалон Volkswagen 
КЛЮЧАВТО Волоколамка общей площадью 2740 м2 построен в соответствии 
с высокими корпоративными стандартами марки. В шоу-руме автоцентра 
площадью 920 м2 представлен весь модельный ряд Volkswagen. На террито-
рии центра также располагается сервисная зона площадью 650 м2. Напом-
ним, что ранее в дилерской сети КЛЮЧАВТО марка Volkswagen была пред-
ставлена тремя автоцентрами. Один из них располагается в Сочи, еще два –
в Краснодаре. В 2017 г. второе дилерское предприятие в краевой столице 
сконструировали по новой диджитал-концепции бренда.

ШИННЫЙ ЦЕНТР
Компания «Бриджстоун 

СНГ» презентовала новый 
шинный центр Pole Position 
в Ульяновске. Центр был от-
крыт в партнерстве c сетью 
шинных центров «Колеса 
даром». В новом центре, где 
представлен весь модель-
ный ряд шин Bridgestone, 
есть собственные торговые 
и  с к л а д с к и е  п л о щ а д и  и 
сервисные зоны шиномон-
тажа с самым современным 

оборудованием. Это позволяет оперативно и качественно предоставлять 
различные виды услуг клиентам. В сервисных центрах сети Pole Position 
каждый покупатель становится участником «Программы расширенной 
гарантии», правом предоставления которой обладают только розничные 
партнеры Bridgestone. В рамках программы в случае непреднамеренного 
повреждения шины покупатель получает возможность обратиться в центр 
для ее бесплатного ремонта или замены.

ДВИГАТЕЛЬ РОСТА          

28 февраля 2019 г. состоялась 
российская премьера двигателя 
JLE-4G18TD второго поколения. 
Мероприятие прошло в официальном 
дилерском центре Geely «Обухов-
Домодедово». Двигатель JLE-4G18TD 
второго поколения является развити-
ем зарекомендовавшего себя 1,8-лит-
рового 4-цилиндрового бензинового 
двигателя с турбонаддувом, знако-
мого российским клиентам Geely по 
модели бизнес-седана Emgrand GT. 
Создавая новую версию двигателя, 
инженеры Geely ставили перед собой 
две главные цели: повысить произво-
дительность и комфорт. Двигатель JLE-
4G18TD второго поколения на 21 л. с. 
мощнее своего предшественника, а 
также развивает крутящий момент на 
35 Н·м больше, что позволяет суще-
ственно увеличить динамику всех мо-
делей Geely, в которые будет устанав-
ливаться новый силовой агрегат. При 
этом диапазон оборотов, в котором но-
вый двигатель развивает максималь-
ную тягу – от 1500 до 4000 об/мин, –
существенно шире, чем у двигателя 
первого поколения, т. е. новый дви-
гатель является более эластичным и 
удобным в повседневной эксплуата-
ции. Еще одно ключевое направление, 
в рамках которого совершенствовался 
двигатель JLE-4G18TD, – снижение 
шума и вибраций, которые возникают 
при работе ДВС. Часть деталей двига-
теля, как, например, кожух приводной 
цепи газораспределительного меха-
низма, были заново спроектированы 
с помощью программ САПР и испыта-
ны в исследовательском центре Geely. 
Благодаря комплексу мер инженерам 
удалось снизить шум, слышимый на 
водительском месте, до 39,5 дБА, что 
соответствует уровню звукового ком-
форта премиальных автомобилей не-
мецких и японских брендов.

ФЛАГМАН МАРКИ
Начались продажи флагма-

на KIA – модели К900. Седан 
предлагается с двумя вари-
антами атмосферных бензи-
новых двигателей (3,3 л V6 и 
5,0 л V8), в трех уровнях 
комплектации по цене от 
2 969 900 до 4 399 900 руб. 
Вне зависимости от версии 
все KIA K900 имеют систему 
полного привода. На новый 
флагманский седан действу-
ет уникальная гарантия KIA –
7 лет или 150 000 км пробега.
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БЕЛЫЙ СВЕТ  
Га л о г е н н ы е 

лампы для фар 
головного  ос-
вещения Philips 
WhiteVision Ultra 
уже доступны для 
п р и о б р ет е н и я 
в России. Philips 
WhiteVision Ultra –
о т л и ч н о е  р е -
шение для ав-
томобилистов, 
которые ценят 
комфорт и без-
опасность вож-
дения, а также индивидуальность в 
экстерьере – яркий белый свет спосо-
бен придать автомобилю более агрес-
сивный и стильный облик. Благодаря 
новой технологии покрытия и впечат-
ляющей цветовой температуре 4200 К
обеспечиваются отличные характе-
ристики освещения. Это самые яркие 
галогенные лампы с белым светом в 
ассортименте Philips, предназначен-
ные для использования на дорогах 
общего пользования. Лампы Philips 
WhiteVision Ultra можно приобре-
сти не только в специализированной 
автомобильной рознице, но и в тра-
диционных ритейл-сетях. Лампы го-
ловного освещения Philips WhiteVision 
Ultra сертифицированы по стандарту 
ECE 1 для автомобильных ламп, так что 
автолюбители могут не сомневаться в 
законности использования данного 
решения на дорогах общего пользова-
ния. Исключительная эффективность 
этих ламп способствует значительно-
му повышению безопасности вожде-
ния: они ярко освещают дорогу, обес-
печивая великолепную видимость. 
Благодаря новой технологии покры-
тия и холодному белому свету лампы 
Philips WhiteVision Ultra значительно 
улучшают видимость в темное время 
суток, снижая нагрузку на зрение и 
тем самым способствуя более ком-
фортному вождению. Это идеальное 
сочетание дизайна и функциональ-
ности. Решение от Philips гарантирует 
отличный внешний вид автомобиля 
и способствует увеличению комфор-
та и безопасности вождения. Более 
длинный световой пучок, обеспечи-
вающий до 60 % лучшую видимость, 
не только позволяет лучше видеть 
других участников дорожного дви-
жения, но и делает ваш автомобиль 
более заметным для остальных, таким 
образом повышая уровень безопас-
ности и позволяя предотвращать ава-
рийные ситуации.

ZF+WABCO                 
Концерн ZF, ведущий поставщик систем 

мобильности для легковых автомобилей, 
коммерческого транспорта и промышленно-
го сектора, объявил о заключении финаль-
ного соглашения по приобретению компании 

WABCO за $136,50 за акцию. Запланированная сделка одобрена Советом ди-
ректоров и Наблюдательным советом ZF, а также Советом директоров компании 
WABCO. Благодаря появлению нового бренда в портфеле ZF концерн станет 
ведущим глобальным поставщиком интегрированных мобильных систем для 
коммерческого транспорта. Общий объем продаж после слияния предположи-
тельно составит 40 млрд евро. Завершение сделки по приобретению намечено 
на начало 2020 г.

СТО ЛЕТ РЕВОЛЮЦИЙ                    
R-M, премиальный бренд авторемонтных лакокра-

сочных материалов BASF, отмечает свой столетний 
юбилей и организует в честь этого серию празднич-
ных мероприятий. В 1919 г. в Детройте, самом серд-
це автомобильной промышленности, два друга –
Фред Риншед и Герберт Мейсон – основали компа-
нию R-M. С тех пор и по сей день благодаря своим 
смелым инновационным решениям и новаторскому 
подходу этот премиальный бренд лакокрасочных материалов активно форми-
рует и развивает авторемонтную отрасль. Сейчас R-M является частью концерна 
BASF. Первое мероприятие, ознаменовавшее начало юбилейного года, прошло 
в Детройте, на родине R-M. В рамках Североамериканского международного 
автосалона (NAIAS) был показан фильм об истории бренда. В г. Клермоне 
(Франция), где 50 лет назад был построен первый в Европе завод по производ-
ству материалов R-M, организована выставка, посвященная истории развития 
продуктов и решений бренда. Выставка проходит в международном Учебном 
центре авторемонта R-M. Там же будут представлены новейшие цифровые 
решения по обучению авторемонтному мастерству, а в рамках повышения при-
влекательности профессии будет проведен конкурс на звание лучшего маляра 
R-M – Best Painter Contest.

НОВАЯ КОМПАНИЯ АВТОКОМПОНЕНТОВ                       
DRiV Incorporated – это название будущей акционерной компании откры-

того типа, которая начнет свою деятельность во второй половине этого года 
в результате разделения Tenneco Inc. на две независимые компании. DRiV 
станет одним из крупнейших в мире мультибрендовых поставщиков деталей 
подвески, рулевого управления и компонентов тормозной системы для лег-
ковых и грузовых автомобилей как на конвейеры автопроизводителей, так 
и для независимого рынка автозапчастей. Штаб-квартира компании DRiV 
будет расположена в Большом Чикаго. Подразделение DRiV под названием 
Motorparts будет разрабатывать, производить и распространять широкий ас-
сортимент продукции для независимого рынка автокомпонентов. Благодаря 
приобретению Federal-Mogul в 2018 г. компания создала лучший в отрасли 
портфель брендов, который позволяет ей стать одним из крупнейших по-
ставщиков рынка автозапчастей. В число уважаемых брендов компании вхо-
дят Monroe, Champion, Ohlins, MOOG, Walker, Ferodo и др. Подразделение 
OE под названием Ride Performance является одной из крупнейших в мире 
компаний, специализирующихся на разработке, производстве и поставках 
ведущим мировым автопроизводителям амортизаторов, пружин и других 

деталей подвески, а также тормозных колодок. 
После приобретения Federal-Mogul в октябре 
2018 г. разделение Tenneco на две независимые 
акционерные компании открытого типа должно 
завершиться во второй половине 2019 г. После 
выделения DRiV оставшаяся часть Tenneco будет 
заниматься деталями двигателя и выхлопными 
системами и сохранит название Tenneco.
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ВЫСОКИЙ УРОВЕНЬ   
Cabin3Tech+, инновационный салонный фильтр, представленный компа-

нией Sogefi (CIR Group) на последней выставке Automechanika во Франк-
фурте, доступен для заказа на вто-
ричных рынках – в брендах Purflux 
и FRAM. Пятьдесят шесть филь-
тров могут быть установлены на 
150 млн автомобилей по всей 
Европе, включая автомобили та-
ких марок, как Peugeot, DS, Toyota, 
Renault, FIAT, Volkswagen и многие 
другие. Cabin3Tech+ – это новей-
шая инновация Sogefi. Он сочетает 
в себе лучшие технологии филь-
трации воздуха в салоне автомо-
биля кабины для вашей защиты. 
Он эффективно фильтрует круп-
ные частицы (подобно пылевому 
фильтру), нейтрализует запахи и 
опасные пары в воздухе (в качестве 
фильтра с активированным углем) 
и задерживает до 98,8 % мелких 
частиц размером до 2,5 микрон.

РАСШИРЕНИЕ АССОРТИМЕНТА       
19 марта 2019 г. в Москве про-

шла официальная презентация 
новой продуктовой группы, кото-
рая стала доступна в продаже в 
марте 2019 г., – это датчики часто-
ты вращения и положения валов 
двигателя NTK.

С учетом остальных продуктовых 
групп NTK, включающих датчики 
кислорода, датчики температуры 
отработавших газов, датчики мас-
сового расхода воздуха и датчики абсолютного давления, данное расши-
рение ассортимента позволяет NTK предложить комплексное решение 
в области датчиков двигателя. Датчики частоты вращения и положения 
валов NGK – важнейшее дополнение ассортимента компании. Датчики ча-
стоты вращения и положения валов двигателя обеспечивают электронный 
блок управления (ЭБУ) самой основной информацией, необходимой для 
работы двигателя, передавая ему данные о скорости вращения и положе-
нии коленчатого и распределительного валов относительно друг друга. 
Новая линейка датчиков частоты вращения и положения валов двигателя 
включает 567 артикулов, обеспечивающих покрытие 88 % автопарка, 
что соответствует 270 млн автомобилей в Европе. Это делает NTK Vehicle 
Electronics первым премиум-брендом, предлагающим практически для 
любого автомобиля качественные и долговечные датчики частоты враще-
ния и положения валов двигателя в качестве запасных частей. Ассортимент 
включает как датчики индуктивного типа, генерирующие аналоговый сиг-
нал, так и датчики, работающие на эффекте Холла и выдающие цифровой 
сигнал. Среди прочих особенностей можно отметить, что каждый датчик 
частоты вращения и положения вала двигателя NTK полностью герметичен, 
что не допускает попадания влаги и обеспечивает долговечность, тогда 
как разъемы, также имеющие уплотнения, позволяют избежать коррозии 
из-за окружающей среды и последующих проблем в работе датчика. Все 
новые датчики частоты вращения и положения валов двигателя доступны с 
настоящего момента и включены в основные электронные каталоги, такие 
как TecDoc. Ссылка на техническое видео на YouTube-канале компании 
доступна посредством сканирования QR-кода, размещенного на упаковке, 
а углубленное техническое обучение может быть проведено для конечных 
клиентов по запросу.

ДЛЯ ЧИСТОГО ВОЗДУХА  
Компания Bosch представила на рос-

сийском рынке две новые полностью 
автоматические установки для эффек-
тивного обслуживания автомобильных 
систем кондиционирования – ACS 653 
и ACS 663. Впервые они были показа-
ны на выставке Automechanika-2018 в 
Германии. Представленные установки 
дополняют линейку высокотехноло-
гичного и эффективного оборудования 
Bosch для обслуживания автомобиль-
ных кондиционеров. Новые установ-
ки ACS 653 и ACS 663 проводят все 
операции в полностью автоматиче-
ском режиме. Позволяя осуществлять 
услуги диагностики и обслуживания 
с помощью одного устройства, новое 
оборудование упрощает процесс сер-
виса кондиционеров. По сравнению 
с предшествующей линейкой новые 
установки отличаются возросшей про-
изводительностью и эффективностью. 
Так, сброс неконденсируемых газов 
теперь контролируется электронным 
способом. Установки из новой линейки 
откачивают 99 % хладагента с возрос-
шей скоростью. Электронные регулято-
ры давления и температуры обеспечи-
вают заправку хладагента с точностью 
до 15 г. Установки оснащены двухсту-
пенчатыми вакуумными насосами с 
производительностью 170 л/мин. Это 
делает новые устройства подходящими 
для быстрого и эффективного обслу-
живания, в том числе, самых высоко-
производительных и объемных систем 
кондиционирования, установленных 
на легких коммерческих автомобилях 
и грузовиках. Обе новые установки – 
ACS 653 и ACS 663 – предлагают те же 
основные функции, что и устройства 
из топовой линейки Bosch (ACS 863,
ACS 763 и ACS 753). Опционально новые 
установки могут быть оснащены встроен-
ным принтером, автоматическим тесте-
ром утечек, возможностью подключения 
к сети Bosch Connected Repair или ASA, 
а также приложением для мобильных 
устройств, позволяющим работать 
с установкой дистанционно.
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В чем основная задача этих реше-
ний? Для чего они были приняты и 
как в итоге скажутся на повседневной 
жизни марки и ее партнеров? На эти 
и другие вопросы нашего корреспон-
дента отвечают генеральный директор 
«Субару Мотор» Есики Кишимото и ру-
ководитель Департамента маркетинга 
и связей с общественностью «Субару 
Мотор» Константин Круглянский.

– Господин Кишимото, охарак-

теризуйте, пожалуйста, положение 

марки на мировом и российском 

автомобильном рынке.

Есики Кишимото:

– На мировом рынке продажи 
Subaru продолжают свой рост, хочет-
ся отдельно отметить успехи марки в 
Северной Америке и Австралии. Что 

касается российского рынка, то у нас 
большие планы, и на сегодня рост 
продаж в 2018 г. составил 32 % – мы 
продолжаем радовать наших покупа-
телей новыми моделями. При этом, 
к сожалению, повышение налогов на 
импорт автомобилей и ослабление 
рубля неблагоприятно сказываются на 
цене машин, потому что мы привозим 
все автомобили из Японии.

Минувший год для марки Subaru ознаменовался 

чрезвычайно важными, в буквальном смысле слова 

судьбоносными решениями. Летом 2018 г. было объявлено 

о начале реализации среднесрочной стратегии STEP, 

а в конце 2018 г. анонсировались новые корпоративные 

стандарты дилерской сети, в которых, главным образом, 

затронута тема организации, оформления и дизайна шоу-рума.

ЗАДАЧИ НА БУДУЩЕЕЗАДАЧИ НА БУДУЩЕЕ

Михаил КАЛИНИН
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Говоря о положении марки, надо по-
нимать, что Subaru – бренд действитель-
но уникальный, сильно выделяющийся 
в общей массе автомобилестроителей. 
В отличие от других марок, имеющих 
единое универсальное позиционирова-
ние на всех рынках своего присутствия, 
Subaru фактически к каждой стране 
подходит индивидуально, транслируя 
самобытный, оригинальный месседж.

Вот смотрите, официальный гло-
бальный слоган Subaru: «Уверенность в 
движении». Но на основном в данный 
момент рынке, бешено растущем уже 
несколько лет подряд – рынке США, – 
мы выступаем со слоганом: «Любовь –
это то, что делает Subaru настоящим 
Subaru». В США мы позиционируемся 
прежде всего как один из самых безо-
пасных брендов. И очень много покупа-
телей наших автомобилей – женщины. 
В прошлом году в Штатах марка вышла 
на 7-е место по продажам, заняв поч-
ти 4 % рыночной доли. Впереди нас 
только грандиозные мультибрендовые 
трансконтинентальные автоконцерны.

Еще один большой и важный для 
нас рынок – Канада. Он, несомненно, 
не идет ни в какое сравнение с США, 
но и там мы реализуем примерно
60 тыс. машин. А в сумме регион Север-
ная Америка – это около 730 тыс. про-
данных автомобилей при общемиро-
вом выпуске около 1,05 млн шт. 

Дома, в Японии, – примерно
150 тыс. машин и тоже 7-е место по 
продажам. 

Китай, в силу ряда причин, – тра-
диционно сложный для японских 
брендов. Subaru – не исключение. 
От 20 до 50 тыс. машин по году. Это 
очень мало в доле, даже меньше, чем
в России.

Наибольшая же доля рынка у 
Subaru в Австралии – 4,3 %, где мы 
ежегодно продаем более 50 тыс. ед. 
Тут слоган: «Все для водителя». В Нор-
вегии и Швеции, где у нас более 3 % 
рынка, – «Неудержимый». Ну и так 
далее.

При этом вместе с маркетинговым 
позиционированием отличается и це-
новое. В США стоимость автомобилей 
Subaru сопоставима с масс-бренда-
ми, а, например, в Австралии, так же 
как, собственно, и в России, наоборот: 
цена в среднем немного выше, чем 
основных конкурентов.

– Насколько оправданна подоб-

ная, скажем так, дифференциация 

маркетингового позиционирова-

ния?

Константин Круглянский:

– Более чем оправданна. Еще лет 
десять назад Subaru продавала на рын-
ке США не более 200 тыс. машин в год, 

а сейчас, после внедрения концепции 
«Любовь», – под 700 тыс. шт. Получи-
лось, что наш рекламный посыл очень 
точно попал прямо в сердце амери-
канцев. Нам даже не хватает регулярно 
модернизируемых производственных 
мощностей, чтобы удовлетворить лави-
нообразно возросший спрос, у марки 
только две производственные площад-
ки: в США (40 %) и в Японии (60 %).

Поэтому я вижу отличные пер-
спективы такой стратегии, когда ком-
пания в значительной степени отдает 
позиционирование марки, ее прода-
жи и продвижение на откуп местным 
представителям. Да мы, безусловно, 
следуем глобальному бренд-буку при 
разработке и размещении маркетинго-
вых материалов, но в 2017 г. мы поня-
ли, что не можем использовать обще-
мировое позиционирование, потому 
что на российском рынке цена авто-
мобилей немного выше конкурентов, 
и выбрали для себя индивидуальный 
слоган: «Создан инженерами».

– А кем же тогда созданы авто-

мобили других брендов?

Константин Круглянский:

– Тоже инженерами, но только мы об 
этом говорим во всеуслышание. И тем 
самым подчеркиваем нашу человеч-
ность, апеллируя к высокой техноло-

Есики Кишимото
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гичности компании. Мы концентрируем 
внимание на вдумчивом отношении к 
проектированию, на том, как наши ин-
женеры подходят к разработкам.

Я могу с полным правом сказать, 
что любой кроссовер Subaru – насто-
ящий. Почему? Вы посмотрите, какие 
клиренсы у современных SUV: 140, 
150 мм… Производители, конечно, 
заботятся о достаточной величине 
клиренса, но увеличение дорожно-
го просвета – это довольно сложная 
задача, учитывая, насколько тяжелее 
стали современные автомобили. Нуж-
но же опустить центр тяжести, а подни-
мая клиренс, ты поднимаешь и центр 
тяжести. Но у Subaru есть оппозитный 
мотор – он легкий, и при этом он еще 
и низкий. Благодаря ему нам гораздо 
проще сделать на наших кроссоверах 
клиренс 220 мм, обеспечив управля-
емость и устойчивость не хуже, чем у 
обычных легковых автомобилей.

Любой наш автомобиль изначаль-
но создается под полный привод – от 
мельчайших деталей до крупных агре-
гатов. Шасси и глобальная платформа 
сделаны только под полный привод. 
Коробка передач – так же, только под 
полный привод. И в нее сразу же ин-
тегрируется муфта привода задних 
колес, которая всегда охлаждается и 
поджимается давлением масла в ко-
робке. Она может легко перекидывать 
момент, мгновенно реагируя на любые 
изменения условий движения. То есть, 
образно говоря, это полный привод 
уже в ДНК автомобиля.

Причем мы используем приводные 
валы равной длины (между собой рав-
ны как передние валы, так и задние), 

что также значительно улучшает каче-
ство движения.

– Может быть, для повышения 

эффективности работы на россий-

ском рынке имеет смысл, помимо 

индивидуального слогана, еще и 

собственное сборочное предприя-

тие открыть?

Есики Кишимото:

– На сегодняшний день планов за-
пуска локального производства у нас 
нет. Мы не такая большая компания, 
как мультибрендовые транснацио-
нальные игроки, а экономически рос-
сийский рынок находится все-таки в 
достаточно высокой зоне риска, чтобы 
заходить на него со своим сборочным 
предприятием: если впоследствии за-
вод придется закрыть, для Subaru это 
будет очень сложным решением.

При этом мы видим серьезное кон-
курентное преимущество в том, что 
наши автомобили изготовлены в Япо-
нии. В России высоко ценят японское 
качество и готовы за него платить. 

– Каковы, по вашему мнению, 

наиболее значимые события, про-

изошедшие в жизни марки в по-

следнее время?

Есики Кишимото:

– У нас появилась SGP (Subaru 
Global Platform), которая позволит нам 
сократить затраты на производство и 
представлять на рынке новые модели 
автомобилей на новом качественном 
уровне и в более короткие сроки. На 
российском рынке мы уже продаем 

Subaru XV и Forester, построенную с ис-
пользованием новой платформы: ав-
томобиль обладает отличным уровнем 
оснащения и комфорта, при этом ез-
довые характеристики стали еще более 
яркими.

Также состоялась премьера си-
стемы помощи водителю EyeSight. 
Система уже доказала свою сверхэф-
фективность на японском рынке, где 
за три года количество ДТП с участием 
автомобилей Subaru сократилось на 
61 %. Мы уверены, что данная система 
будет полезна и на российских доро-
гах. На сегодняшний день в России она 
представлена на моделях Subaru XV,
Forester, Legacy и Outback.

В течение двух лет EyeSight те-
стировалась на территории РФ в Ле-
нинградской и Московской областях,
а также в Якутии – важно было пони-
мать, что система будет исправно ра-
ботать во всех климатических услови-
ях нашей страны. И только после того, 
как все испытания были успешно за-
вершены, мы дали ей «зеленый свет» 
на российском рынке.

Константин Круглянский:

– Собственно, анализируя свой 
продукт, досконально разбираясь в 
его достоинствах и преимуществах, 
мы решили поменять нашу концепцию 
в России, сосредоточившись на фир-
менных технологиях.

Что такое, по сути, современный 
кроссовер? Это некая универсальная 
платформа, – как правило, рядный 
двигатель, использующийся на авто-
мобилях с разным типом привода, и 
точно такая же – общая, универсаль-
ная – трансмиссия, применяемая на 
машинах и с моно-, и с полным приво-
дом. Именно поэтому, кстати говоря, 
муфта привода задних колес на авто-
мобилях подавляющего большинства 
марок расположена в задней части 
кузова, рядом с редуктором.

В Subaru тоже муфта. И схема ее 
работы абсолютно аналогична. Но у 
нас она монтируется в одном корпу-
се с КПП, где присутствует около 5 л 
масла, и потому ее просто физически 
невозможно перегреть. У нас с охлаж-
дением муфты никогда никаких проб-
лем возникнуть не может.

Более того, эта муфта всегда замы-
кается давлением масла в системе, и 
полный привод реализуется постоян-
но. При этом обращаю внимание на 
то, что, размещая муфту в корпусе 
КПП, Subaru решает и вопрос надеж-
ности: меньше узлов – выше надеж-
ность. Поэтому с этой точки зрения мы 

Константин Круглянский
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действительно предлагаем уникаль-
ный продукт, а оппозитный мотор его 
еще усиливает. Только две компании в 
мире используют такие моторы (в лег-
ковых автомобилях). 

Таким образом, мы опять возвра-
щаемся к тому, о чем я уже говорил: 
высокая технологичность, уникальные 
технологии, полный привод – это не-
зыблемая ДНК марки, на которую мы 
опираемся при ее продвижении на 
российском рынке. 

– При этом вам нередко пеняют 

на то, что в машинах Subaru отсут-

ствуют некоторые опции, доступ-

ные в автомобилях других марок.

Константин Круглянский:

– Да, такое суждение имеет место 
быть. У нас, например, нет системы 
автоматической парковки. Но ее нет 
не потому, что мы не можем ее разра-
ботать. Если мы создали EyeSight, не-
ужели вы думаете, что мы не можем 
создать автоматическую парковку? За-
просто! Но дело не в этом.

Философия Subaru и подход к ин-
женерным разработкам у нас совер-
шенно иной. Конструкторы Subaru 

всегда стараются устанавливать в авто-
мобиль только те функции, которыми 
автомобилисты будут действительно 
пользоваться, которые им необходи-
мы. Давайте будем честными. Система 
автоматической парковки приводится 
в действие от силы пару раз: при по-
купке нового автомобиля и при пере-
продаже его следующему владельцу, 
чтобы показать, как она работает. По-
чему? Да потому, что она неудобна в 
городе – она банально не успевает за 
интенсивным ритмом городского дви-
жения. 

Кроме того, когда автомобиль пе-
реполнен разнообразными опциями, 
основные функции теряются в общей 
массе, их активация усложняется, ин-
терфейс управления перегружается.
И зачем это?

Поэтому я с полной ответственно-
стью утверждаю: автомобили Subaru 
не бедны опционально, все, что ре-
ально нужно, в них есть. Прежде чем 
внедрять любое новшество, мы стара-
емся понять, насколько оно реально 
требуется людям, насколько оно акту-
ально. Очень важно построить проду-
манный автомобиль, продуманный до 
мелочей, и именно на уровне ДНК.

– Что нового в связи с этим при-

вносит в развитие марки концеп-

ция STEP?

Есики Кишимото:

–STEP расшифровывается как 
Speed, Trust, Engagement, Peace of 
Mind and Enjoyment и переводится 
на русский язык как Скорость, Дове-
рие, Вовлеченность, Спокойствие и
Удовольствие за рулем. В английском 
варианте слово «доверие» (trust) вы-
делено неслучайно. Корпорация счи-
тает доверие со стороны клиентов са-
мым важным элементом нового сред-
несрочного планирования.

Три основные цели, Subaru ставит 
перед собой до 2025 г.:

1) стать брендом, который отлича-
ется от других;

2) создать бренд, вся деятельность 
которого строится вокруг клиента и для 
него;

3) выполнять социальные обязан-
ности путем создания условий на рын-
ке, которые могли бы улучшить покупа-
тельскую способность населения.

Помимо улучшения качества про-
дуктов, создания для клиентов ком-
фортной и спокойной атмосферы 
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компания ставит своей целью даль-
нейшее расширение присутствия на 
важнейших рынках, включая Россию. 
Корпоративные стандарты качества 
получат новое развитие, опять же 
для обеспечения максимального 
качества продукции. Собственно, 
фундаментально STEP подтверждает 
то, что у марки не будет единого гло-
бального позиционирования. Люди в 
мире разные, менталитет различает-
ся, к каждому надо иметь свой под-
ход, и работать с аудиторией нужно 
в рамках именно такой философии –
индивидуализация вместо глобали-
зации.

В соответствии с новой стратегией 
появится и общая дизайнерская кон-
цепция марки, которая будет исполь-
зоваться во всех ключевых моделях, 
каждая из которых претерпит карди-
нальные изменения до 2025 г.

Для развития электрических, гиб-
ридных и «умных» автомобильных 
технологий Subaru планирует углу-
бить сотрудничество с корпорацией 
Toyota, что позволит в итоге создать 
автомобили, идеально подходящие 
под нужды каждой категории кли-
ентов.

Стабильный рост призваны обес-
печить и планы Subaru по освоению 
проектов в аэрокосмической сфере,
а также в сфере инвестиций и созда-
ния мощных цифровых платформ.

При этом надо понимать, что кон-
цепция STEP не является абсолютно но-
вой для нас и дилеров – это продолже-
ние и развитие текущей деятельности, 
основанной на ДНК Subaru. Мы ни-
когда не останавливали работу в этом 
направлении, что означает улучшение 
качества работы и возможность отли-
чаться от других. А чтобы улучшить 
качество и отличаться от других брен-
дов, мы вместе с нашими дилерами 
должны искать и реализовать разные 
варианты обслуживания, продаж и 
маркетинга Subaru. Мы называем это 
Subaru Way Service Sales & Marketing 
(SWSSM).

– Почему партнером выбрана 

Toyota?

Константин Круглянский:

– Мы давно сотрудничаем с кон-
церном Toyota: у нас есть совместный 
продукт – спортивное купе, наш аме-
риканский завод выпускает автомоби-

ли под маркой Toyota и т. д. Выбор был 
очевиден, для Subaru такая коопера-
ция – логичный и правильный шаг.

Речи о том, что Subaru станет частью 
Toyota, не идет. Это только сотрудни-
чество, новый виток нашего сотруд-
ничества, его углубление и развитие в 
русле передовых технологий. Причем 
происходит наше сотрудничество не 
только в автомобилестроении.

– Переходя от глобальных собы-

тий к российским: как вы оценивае-

те результаты марки на российском 

рынке в прошлом году?

Есики Кишимото:

– Итоги года нас, безусловно, 
радуют, ведь весь год продажи авто-
мобилей Subaru в России только уве-
личивались. Отрадно и то, что наши 
новинки были тепло приняты россий-
скими клиентами, а значит, наши ин-
женеры создали действительно уни-
кальные и качественные продукты. 
Если в декабре 2017 г. мы передали 
клиентам 801 Subaru, то за послед-
ний месяц ушедшего года мы продали 
1006 автомобилей. То есть прирост 
составил 25,5 %.
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А самое главное – в ушедшем году 
мы выпустили на рынок сразу три мо-
дели: обновленный Outback, Legacy 
и новый Forester, провели грандиоз-
ный фестиваль Subafest и отметили 
60-летие нашего первого автомо-
биля Subaru 360, – a через салоны 
официальных дилеров Subaru было 
продано 8032 автомобиля против 
6080 в 2017 г. Таким образом, рост 
продаж в 2018 г. составил 32,1 %.
Мы продолжим радовать россий-
ских покупателей в новом 2019 г.
и подготовили несколько сюрпризов, 
которые позволяют нам быть уверен-
ными в будущем бренда на россий-
ском рынке.

Безусловным лидером продаж 
по-прежнему является наш легендар-
ный Subaru Forester, владельцами ко-
торого стали 4827 россиян. Остальные 
наши модели тоже показали отличные 
результаты.

– Каковы ваши планы по разви-

тию дилерской сети?

Есики Кишимото:

– В настоящее время мы ищем но-
вых партнеров в Твери, Рязани. Только 
недавно были открыты дилерские цент-
ры в Сургуте и Хабаровске. Конечно, 
нашим главным критерием в выбо-
ре будет являться тот факт, смогут ли 
будущие партнеры понять наши про-
дукты и ДНК бренда, а также смогут ли 
они реализовать SWSSM вместе с нами 
или нет. Кроме того, в целях повыше-
ния удобства наших клиентов в наших 
планах имеется увеличение количе-
ства сервисных центров сети. 

– Основные преимущества, 

которые получают ваши автори-

зованные партнеры, сотрудничая

с маркой?

Есики Кишимото:

– Мы хотим, чтобы дилеры, кото-
рые реализуют SWSSM вместе с нами, 
получали больше прибыли от бизнеса, 
работая с брендом Subaru. В качестве 
поощрения дилеров мы обновили бо-
нусную программу, большая часть ко-
торой связана с качеством и службой 
поддержки клиентов.

Помимо этого, в течение послед-
них двух лет мы уделяли внимание 
качественной связи с нашими диле-
рами. Мы всегда готовы услышать 
мнение дилеров и обсудить решение 
возникающих вопросов, для того что-
бы сформировать действительно дол-
госрочные отношения.

Мы компенсируем дилерскую
рекламу: с каждым дилером согла-
суется план на следующий квартал, 
и все затраты компенсируются на 50 
%. Мы стараемся, чтобы дилеру было 
комфортнее и, как следствие, чтобы 
он более внимательно общался с 
клиентом. Именно потому активно 
проводится и широкомасштабное 
обучение не только технических 
специалистов, но и сотрудников от-
делов продаж, менеджмента и пр. 
Мы понимаем, что нам сейчас надо 
энергичнее вкладываться в людей.

Наша Академия переезжает на 
новое, более удобное место дислока-
ции. К слову, ее выпускники в 2015 г.
на глобальном конкурсе механиков 
Subaru заняли первое место. А в 2017 г.
они стали третьими и таким образом 
оказались первыми в истории сорев-
нований, кто побывал на подиуме два 
раза подряд (конкурс проводится раз 
в два года). 

– Вы запустили процесс ребрен-

динга дилерской сети. В чем его 

особенность?

Есики Кишимото:

– Основная идея, заложенная в 
концепцию новых шоу-румов: «Мень-
ше шума – больше Subaru. Высокие 
технологии и высококачественное об-
служивание». Стандарты полностью 
отвечают тенденциям современно-
го российского рынка, подчеркивая

основную идею и суть бренда: «Соз-
дан инженерами». 

Первым участником проекта стал 
Дилерский центр «Субару Центр
Автозаводская» компании «У Сервис 
Санрайз». Шоу-рум площадью 758 м2

получил новое зонирование, а прин-
цип расстановки автомобилей в виде 
линейных форм призван увеличить 
свободное пространство и подчер-
кнуть преимущества технологий 
Subaru.

Особое внимание уделялось цве-
там оформления помещения. В новой 
концепции основными цветами стали 
белый и синий, а поверхности из на-
турального дерева придают клиент-
ской зоне особый уют. Также одним из 
новшеств стала возможность выбора 
формата общения клиента со специа-
листами дилерского центра – в общем 
пространстве шоу-рума или в более 
спокойной обстановке отдельных ка-
бинетов. 

Освещение стало одним из глав-
ных акцентов новой концепции – 
здесь преобладают теплые тона и 
применяется принцип линейности 
расположения освещающих элемен-
тов.

Мы собираемся в текущем году 
осуществить обновление семи ди-
лерских центров, расположенных в 
разных регионах России. Завершение 
перехода всей дилерской сети на но-
вые корпоративные стандарты запла-
нировано на 2025 г. А
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В FAVORIT MOTORS прекрасно пони-
мают, что классический автобизнес подо-
шел к логически наивысшей точке своего 
развития. В прежнем виде бесконечно 
долго он оставаться уже не может. Для ко-
го-то это, наверное, грустная новость, но 
только не для FAVORIT MOTORS, активно 
реформатирующей свою деятельность. 

Если попытаться односложно выра-
зить суть нового проекта, то, пожалуй, 
наилучшим образом подойдет опреде-
ление «контакт» – очный контакт дилера 
и клиента, который чрезвычайно важен 
в автобизнесе. 

Действительно, ну сколько раз 
дилер реально может очно контакти-

ровать со своим клиентом? Один-два 
раза в год. Вряд ли больше, поскольку 
клиенту (за исключением, естественно, 
экстренных ситуаций) просто нет ника-
кого смысла чаще приезжать к дилеру. 
Точнее, прежде не было…

Владимир Попов,  президент 
ГК FAVORIT MOTORS:

– Мы создали совершенно новый 
формат, который более комфортен 
для клиентов. Приехать в автосалон, 
конечно, очень интересно, потому что 
бизнес сам по себе довольно краси-
вый, но чаще всего посещение дилер-
ского центра связано с расставанием 

с деньгами либо на сервисе, либо в 
салоне. А расставаться с деньгами – 
это понятно – никто не любит. Но сюда 
люди будут приходить. Они уже при-
ходят. Еще накануне официального 
открытия я с удивлением обнаружил 
сидящих здесь людей, с удовольстви-
ем заказывающих сырники и кофе. Вот 
именно таким и должен быть бизнес 
новой реальности, по моему мнению: 
вкусным, интересным и, несомненно, 
цифровым.

Самый элементарный пример. 
FAVORIT MOTORS на данный момент 
имеет около 454 000 уникальных лич-

Оригинальная идея – сила бизнеса. Любого. И автомобиль-

ного в том числе. У ГК FAVORIT MOTORS таких идей, судя по 

всему, с избытком. В начале весны на базе официального 

дилера «Автопрага» была реализована очередная – совмест-

ный проект с SKODA AUTO Россия и сетью кофеен «Шоко-

ладница». Инновационный дилерский центр общей площадью 

более 2000 м2 стал первым в своем роде примером подобной 

коллаборации на современном российском рынке.

АВТОБИЗНЕСАВТОБИЗНЕС СО ВКУСОМ КОФЕ СО ВКУСОМ КОФЕ

Михаил КАЛИНИН
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ных кабинетов – столько автомобилей 
было продано за 25 лет работы компа-
нии. Сейчас каждый клиент, обладаю-
щий бонусами в своем личном кабине-
те, получит специальное предложение: 
приобрести пакетированный кофе за 
эти самые электронные бонусы, кото-
рые были начислены при покупке авто-
мобилей или обслуживании. Поедет ли 
он за фактически бесплатным кофе на 
МКАД в шоу-рум SKODA официального 
дилера «Автопрага»? Несложно дога-
даться: обязательно поедет, да еще и с 
радостью – количество заявок на кофе 
уже превысило квоту FAVORIT MOTORS 
в рамках одной франшизы. Клиенты 
заказывали и по 1–2 пачки, и по 10, и 
больше. В итоге счет пошел на тонны. 
Теперь придется перестраивать всю ло-
гистику. 

Владимир Попов:

– Зачем это нам? Нам нужно ме-
нять стандарт взаимоотношений с 
клиентом. Да пусть к нам лишний 
раз приедут наши уважаемые клиен-
ты за кофе, а дальше мы посмотрим. 
Мы даже с удовольствием помоем 
им машины бесплатно. Но после 
этого наши специалисты оценят их 
автомобили, предложат уникальные 
условия по trade-in, расскажут о новых
продуктах марки…. Вот тут и появится 
заработок. 

Посетители нового диджитал-шоу-
рума смогут изучить все модели марки 
SKODA, собрать автомобиль в нужной 
комплектации и узнать все о техноло-
гиях бренда благодаря специальным 
экранам и планшетам. Кроме того, в 
шоу-руме клиенты смогут воспользо-
ваться интерактивным столом диаго-
налью 55”, который также поможет 
получить необходимую информацию 
и выбрать автомобиль. 

На первый взгляд, вроде все стан-
дартно и уже привычно: компьютери-
зированный конфигуратор, электрон-
ный прайс-лист и прочие функции, 
присутствующие в арсенале практиче-
ски каждого современного российского 
автодилера. За одним лишь принци-
пиальным исключением: ни в шоу-ру-
ме, ни на сайте FAVORIT MOTORS вы не 
увидите сакраментальное: «цена от…», 
поскольку речь всегда идет о вполне 
конкретных автомобилях с вполне кон-
кретной же стоимостью.

Эти автомобили уже стоят на стоке 
FAVORIT MOTORS, они прошли пол-
ный цикл обработки, предпродажной 
подготовки и отсняты в 3D (как внутри, 
так и снаружи) цифровой камерой, 

которая также находится в дилерском 
центре. 

Остается только нажать кнопку «Ку-
пить» и внести минимальную сумму 
резерва – 10 тыс. руб. После этого ав-
томатизированная система предложит 
взять кредит, если он нужен; выбрать 
страховой продукт. Если необходимо 
оценить свой автомобиль – клиент так-
же может это сделать.

Владимир Попов:

– Вы представляете, если бы в по-
пулярной системе поиска отелей были 
указаны только «цены от…» и не было 
бы возможности забронировать? Что 
там был бы только каталог гостиниц, 
апартаментов и пр. с описанием но-
меров. Вы бы стали его использовать, 
понимая, что можете приехать на ме-
сто, а понравившегося вам номера по 
устраивающей вас стоимости нет в на-
личии?

Новый шоу-рум SKODA стал уже 
вторым по счету интерактивным ди-
лерским центром, открытым FAVORIT 
MOTORS в партнерстве с мировыми 
автомобильными брендами. В 2018 г. 
гибридная модель продаж позволила 
снизить затраты дилера на физическое 
экспонирование автомобилей более 
чем в три раза и принесла по марке 
Citroёn, как отмечает Владимир Попов, 
15 % всех продаж автомобилей бренда 
в России.

В планах FAVORIT MOTORS – откры-
тие еще восьми автосалонов и техниче-

ских центров различных марок в новом 
формате.

Владимир Попов:

– Шоу-рум онлайн позволяет со-
кратить персонал реально в три раза. 
Правда, производитель не даст вам 
этого сделать, потому что у него есть 
определенные представления о биз-
нес-процессах. В чем-то с ним можно 
согласиться. С одной стороны, дилер, 
естественно, заинтересован в сокра-
щении издержек. С другой – авто-
бренд, для которого важны качество и 
уровень предоставления услуг. То есть, 
грубо говоря, для нас не станет про-
блемой, если клиент сам себе, скажем, 
нальет кофе, сам себе возьмет пирож-
ное, самостоятельно сконфигурирует 
автомобиль и т. д. Для производите-
ля это неприемлемо. Производитель 
хочет, чтобы подошел красиво одетый 
официант, чтобы он улыбнулся клиен-
ту, и клиент, когда ему потом позвонят, 
незамедлительно ответил: ребят, ну, 
реально, я в высшей степени доволен. 
Но любая диджитализация позволяет 
сократить издержки на персонал на 
30 %. Это надо понимать.

Как признается Владимир, среднее 
время работы с клиентом в FAVORIT 
MOTORS составляет полтора часа. При-
чем половину времени из этого человек 
может задавать вопросы еще в очень 
«холодном» состоянии. Это как раз 
«клиенты кофе». Если они в принципе 
желают понять, какую машину они хотят,
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им нужно показать все, что возможно. 
Для этого SKODA сделала Touch-панель. 
Клиент может на гигантском экране 
реализовать любые свои фантазии и 
после этого принимает решение: да, 
марка SKODA – это то, что надо. Если он 
переходит в более «горячую» фазу, он 
спрашивает про тест-драйв. Тут у диле-
ра, несомненно, появляется дополни-
тельное время, потому что тест-драйв 
по МКАД – это примерно 40 минут: 
развязки, Реутов и т. д.

Владимир Попов:

– За это время мы предложим ему 
помыть машину – конечно же, бес-
платно. Если мы помыли машину – ло-
гично ее оценить. У нас три калькуля-
тора, один из которых – свой, другой –
североамериканский, третий – неза-

висимая российская разработка. По 
медиане мы ориентируемся. Плюс ан-
деррайтинг. Клиент сразу же получает 
предложение на свою машину. И ухо-
дя отсюда, он имеет уникальный опыт 
тест-драйва марки SKODA, полное по-
нимание (через конфигуратор) того, 
что SKODA ему может предложить, 
комплекс вариантов финансирования 
покупки. Наш проект – об этом.

По плану, к концу года 4 % всех 
продаж FAVORIT MOTORS составят он-
лайн-продажи – реальные транзакции 
в Интернете без посещения салона. 
Доставка – пожалуйста, но доставкой 
за два года воспользовался только 
один человек. Все хотят забрать ма-
шину сами. Впрочем, это не помешает 
FAVORIT MOTORS в ближайшее время 

открыть большой центр интернет-вы-
дачи, потому что традиционные дилер-
ские центры не справятся с онлайн-по-
током.

Владимир Попов:

– Что важнее – контакт или тран-
закция в Интернете? Мое глубокое 
убеждение: контакт – это категория 
маркетинга. Дальше вы будете гово-
рить про конверсию и т. д. А деньги в 
автобизнесе – это еще не все, но уже 
все. Почему? Потому что, когда вы 
продали что-либо, это однозначно 
свидетельствует о том, что вы все сде-
лали правильно.

Возвращаясь к системам поиска 
отелей в Интернете: представляете, 
если бы они только контакты собирали? 
Ну, узнаешь ты обо всех отелях, ну и 
что? Ну, знай. Это как билеты покупать.
Я знаю, что существует 25 авиакомпа-
ний, ну и что? А билетов-то нет. То же 
самое и здесь.

Немаловажен вопрос инвестиции. 
Всего в реализацию проекта было 
вложено более 60 млн руб. Расчетная 
выручка в «Шоколаднице» – 150 тыс. 
руб. по операционному дню. В месяц 
это около 4,5 млн руб. Такие цифры 
более чем реалистичны и подтверж-
даются результатами франшизы по 
всей России. Нормы рентабельности в 
«Шоколаднице» – меньше 18 % – нет 
ни у кого. Скорее всего, и у FAVORIT 
MOTORS не будет. 

Контракт FAVORIT MOTORS с мар-
кой SKODA подразумевает продажу 
1200 автомобилей в этом году. 
Это позволяет говорить о расчетной 
окупаемости проекта в диапазоне 
60 периодов (1 период – 1 месяц опе-
рационного существования). Мини-
мальный период – 3 года и 7 месяцев.

Владимир Попов:

– Реализуя данный проект, мы ни 
на чем не экономили – тут некоторые 
новые кресла стоят под тысячу евро. 
Цифровая камера – вообще очень до-
рогая технология, но, если вы собира-
етесь продавать автомобили в режиме 
онлайн, вы должны человеку дать сто-
процентное представление о товаре. 
Без этого онлайн-продажи не работа-
ют. Поэтому для нас при продвижении 
диджитал-технологий не существует 
понятия «дорого». Для нас существует 
понятие: «необходимо».

Да, это, безусловно, снижает мар-
жу. Мы расстраиваемся по этому по-
воду, но продолжаем инвестировать 
в цифровые технологии. В итоге нас 
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больше должны волновать не цена, 
не инвестиции, а сроки окупаемости. 
У «Шоколадницы» окупаемость бы-
страя. По Skoda – 3,7 года. Мы это 
достаточно четко считаем. Не надо бо-
яться много тратить, надо бояться мало 
зарабатывать.

Кстати, подключение к проекту 
именно сети «Шоколадница», а не 
какой-либо другой, также обуслов-
лено точным расчетом специалистов 
FAVORIT MOTORS. Дело в том, что 
«Шоколадница», так же как и SKODA, 
в своей маркетинговой коммуникации 
в первую очередь ориентирована на 
семейные ценности.

В «Автопраге» сеть реализует ори-
гинальную концепцию оформления 
интерьера. «Шоколадница 2.0» пе-
ресмотрела не только логотип, но и 
собственную корпоративную культу-
ру. Сортовой кофе от именитых про-
изводителей и авторские десерты на 
основе шоколада из Франции свиде-
тельствуют о переходе на качественно 
новый, экспертный уровень обслужи-
вания. Архитектурно новое простран-
ство разделено на уютные зоны, есть 
также зона с востребованным сегодня 
форматом grab&go. Всего в кофейне 
площадью 164,2 м2 могут одновре-
менно находиться более 50 гостей. 
С помощью планшетов, расположен-
ных на столах, посетители смогут полу-
чить дополнительную информацию о 
бренде SKODA и его модельном ряде.

Владимир Попов:

– В кофейнях «Шоколадницы» я 
постоянно вижу семьи. А вот, напри-
мер, в «Кофемании» – нет. К тому же 
средний чек в «Шоколаднице» вполне 
доступен: 450–500 руб., в отличие от 
других сетей, где он в 2–3 раза выше. 
Если бы мы были ориентированы на 
гламурные пары и продавали, до-
пустим, Ferrari или Porsche, вполне 
возможно, я бы искал другого пар-
тнера. Но в ситуации с маркой SKODA 
«Шоколадница» подходит идеально. 
Было проведено специальное мар-
кетинговое исследование: в матрице 
потребительских предпочтений со-
впадение достигло 75 %. Это абсо-
лютно в цель. 

На самом деле данный проект – 
это некая гипотеза. Мы хотим про-
верить, будет ли или не будет это 
работать на рынке. Насколько мне из-
вестно, сейчас в Амстердаме SKODA 
реализует во многом похожий проект 
с магазином моды. Я не уверен, что 
такой формат подойдет для России. 

Модная одежда и автомобили в на-
шей стране не слишком стыкуются. 
А вот кофе и автомобили – абсолютно 
идеальная пара.

Максим Трубников, руководи-
тель Департамента франчайзинга 
ГК «Шоколадница»:

– Мы не сомневаемся в успешно-
сти проекта. Мы все знаем свое дело 
на отлично. Кофейня открывается по 
модели франчайзинга. Это новый 
виток эволюции нашей концепции. 
Мы не сомневаемся, что после чашки 
ароматного кофе выбор автомобиля 
в FAVORIT MOTORS становится очеви-
ден. Продавайте машины, а уют и кофе 
мы берем на себя.

При этом формат сотрудничества –
именно на постоянной франшизной 
основе, а не разовые/систематические 
акции, поскольку акция всегда носит 
временный характер.

Владимир Попов:

– Проект, который мы реализова-
ли, направлен на то, чтобы с трафика 
одного из наших партнеров получать 
совершенно понятный для нас кли-
ентский трафик и с неплохой долей 
конверсии трансформировать его 
в реальные продажи автомобилей. 
В цифрах: посещаемость любого кафе 
«Шоколадница» в Москве составляет 
от 100 до 150 чеков в день. Мы го-
ворим о МКАД: люди не могут к нам 
прийти пешком, они могут только при-
ехать на машине. Соответственно, мы, 
так или иначе, говорим о прямом и 
непосредственном контакте с целевой 
аудиторией.

150 клиентов в день – это 4500 кли-
ентов в месяц. Мы попросим их за-
полнить анкету, чтобы получить бонус-
ную карту, и получаем их координаты. 
Через год у нас наберется база более 
чем из 50 тыс. человек. Даже при са-
мой низкой для автомобильного рын-
ка конверсии 3 % мы получаем около 
150–200 автомобилей, проданных до-
полнительно к возможностям шоу-ру-
ма, в месяц. А 150–200 автомобилей 
в месяц – это даже больше, чем то, на 
что мы можем хоть как-то рассчитывать. 
Вот, собственно, концепция этой исто-
рии: вся история – про деньги.

Естественно, это работа на перспек-
тиву. С квотой 1200 машин в год вряд 
ли нужны столь мощные дополнитель-
ные стимулы продаж. Но в будущем…

Владимир Попов:

– Я уверен, что SKODA, как любая 
марка, активно присутствующая на 
российском рынке, дала нам квоту в 
1200 автомобилей для того, чтобы 
в принципе попробовать. Как только 
марка увидит потенциал проекта и 
рост – эта цифра обязательно будет 
пересмотрена. Машин у нас будет 
ровно столько, сколько мы сможем 
реализовать.

Вот такой прогрессивный подход 
к общению с клиентами, призванный 
сделать процесс выбора автомобиля 
более увлекательным и комфортным, 
а процедуру покупки – простой и по-
нятной, был выбран FAVORIT MOTORS
и SKODA. Что ж, время покажет, на-
сколько данная гипотеза окажется жиз-
неспособной и эффективной. А
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Развитие марки, ведущей доволь-
но осторожную политику на россий-
ском рынке, неуклонно продолжает-
ся, подогревая интерес со стороны 
как профессионального сообщества, 
так и рядовых автолюбителей. Удов-
летворить этот интерес, если и не в 
полном объеме, то хоть отчасти, мы 
постараемся в интервью с генераль-

ным директором «Дунфэн Мотор Рус» 
Ван Пэном.

– Господин Ван Пэн, подводя не-

кий промежуточный итог периода 

присутствия марки с легковыми ав-

томобилями на российском рынке, 

что самое главное вы хотели бы от-

метить?

– Как вы наверняка помните, мы 
стартовали во второй половине 2014 г. –
попали в очень непростое время, в са-
мое начало кризиса. Но нам удалось 
справиться с ситуацией, по моему мне-
нию, оптимальным образом: из всех, 
кто приходил вместе с нами, мы пока-
зали лучшие продажи, мы оказались 
наиболее стабильными в ценообразо-

Минувший год для марки DFM ознаменовался 58%-м

ростом продаж и запуском в финале года двух новых 

многообещающих моделей: Dongfeng AX4 и Dongfeng 580. 

Активно расширяется дилерская сеть – только 

за вторую половину 2018 г. она пополнилась еще 

13 авторизованными центрами.

СЕРЬЕЗНЫЕ ПЛАНЫСЕРЬЕЗНЫЕ ПЛАНЫ

Михаил КАЛИНИН
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вании и развитии дилерской сети. За 
эти неполные пять лет марке удалось 
продать около 5000 автомобилей.

Так что сейчас я могу с полным 
правом утверждать, что DFM в России 
вполне благополучно пережила кри-
зис и планомерно движется дальше, 
вместе с рынком, демонстрирующим 
положительную динамику. По оценке 
наших экспертов, к 2022 г. он восстано-
вится до 2 млн автомобилей, и сегодня 
нам надо усиленно к этому готовиться. 
Готовиться по всем направлениям – во 
взаимодействии с дилерами, в разви-
тии модельной линейки, в налажива-
нии отношений с государственными и 
коммерческими структурами и т. д.

Например, в настоящее время мар-
ка проводит переговоры с большим ко-
личеством операторов каршеринга, на-
ходя взаимовыгодные точки соприкос-
новения. Так что уже довольно скоро вы 
увидите наши машины в этой системе. 

–Что, на ваш взгляд, выделяет 

DFM в среде китайских автобрен-

дов, представленных на российском 

рынке?

– В первой декаде 2000 гг. в России 
стало появляться все больше китай-
ских автобрендов. Чей-то бизнес не 
сложился, а кто-то до сих пор вполне
неплохо здесь работает. Dongfeng, 
как одна из самых крупных китайских 
компаний-автопроизводителей – мы 
занимаем 10-е место в рейтинге ве-
дущих мировых автомобилестроите-
лей, выпуская более 4 млн автомашин 
в год, – видит российский рынок для 
себя стратегически важным и относится 
к нему соответствующим образом.

Мы намереваемся здесь присут-
ствовать, несмотря ни на какие эконо-
мические сложности, пропагандируя 
стабильность и уверенность. Мы не 
собираемся отсюда уходить, внима-
тельно относясь к государственной 
политике в области автомобилестро-
ения, строя свою деятельность в русле 
стратегических планов российского 
правительства, в том числе обдумы-
ваем варианты локализации произ-
водства.

Мы не частная компания, которая 
принимает молниеносные решения и, 
если что-то не получается, просто умы-
вает руки. Мы очень долго и тщательно 
исследуем рынок, просчитываем эко-
номические возможности, формируем 
свою политику и т. д. То есть наша ра-
бота происходит постепенно, планово, 
вдумчиво, с прицелом на будущее. Поэ-
тому на нас всегда можно положиться –
мы не подведем. 

– У компании большой между-

народный опыт работы. Какое место 

в нем занимает российский рынок?

– В прошедшие годы Dongfeng 
активно продвигалась на междуна-
родном автомобильном рынке, вы-
страивала международные операции, 
запускала новые продукты, развивала 
сотрудничество и выстраивала комму-
никации с глобальными дистрибью-
торами, наращивая экспорт автомо-
билей. Начав с 10 тыс. автомобилей, 
работу на международном рынке не 
прекращали, и международное поло-
жение Dongfeng значительно улучши-
лось. Dongfeng присоединилась к на-
циональной концепции «Один пояс –
Один путь» и развивается на между-
народном рынке.

Важная часть данной стратегии – 
более глубокое обоснование на рос-
сийском рынке. В дополнение к AX4 
и 580 Dongfeng уже презентовала на 

российском рынке 5 пассажирских мо-
делей и 2 коммерческих автомобиля. 
В будущем Dongfeng продолжит выво-
дить больше качественных продуктов 
на российский рынок.

Так как Dongfeng начала офи-
циальные продажи в России спустя
14 лет, после 4 лет напряженной рабо-
ты компания достигла определенной 
популярности в России. Дилерская сеть 
охватывает 30 ключевых городов, а их 
число достигло 32. В будущем мы бу-
дем продолжать развитие на востоке. 
Увеличим инвестиции, число дилеров 
доведем до 50, а через 2–3 года пла-
нируем достичь продаж в 3000 машин, 
через 3–5 лет – более 5000 ед.

– Говоря о развитии дилерской 

сети: каковы, по вашему мнению, 

основные преимущества сотрудни-

чества с маркой Dongfeng для ди-

лера?

Dongfeng Motor Group – крупнейшая автомобильная ком-

пания Китая, основанная в 1969 г. На конец 2017 г. 

имеет общих активов более чем на $47 млрд 

и 160 тыс. сотрудников. В 2017 г. Dongfeng Motor 

продала 4 млн 121 тыс. автомобилей и достигла оборота 

более чем в 90 млрд долларов США. Занимает 65-е место 

в списке Fortune Global 500 и 15-е – среди 500 ведущих 

китайских компаний. Компания Dongfeng стремится 

соответствовать концепции «100-летнего устойчивого 

развития, независимого развития на международном 

рынке». Тем временем продажи Dongfeng растут, 

и ценность бренда увеличивается каждый год. В рейтинге 

Interbrand China 2018 Dongfeng занимает 40-е место 

и первое среди китайских автопроизводителей.
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– Для дилерского бизнеса – биз-
неса по продаже и обслуживанию 
автомобилей – сейчас наступил до-
вольно сложный период. Если в свое 
время хороший дилер продавал от 50 
до 250 машин в месяц, то с началом 
кризиса этот показатель существенно 
сократился. Дилерский бизнес в це-
лом разительно трансформировался. 
Одни игроки его покинули, другие 
максимально ужались, уплотнились. 
Многие поменяли формат, превратив 
монобрендовые салоны в мультибрен-
довые.

Мы как автопроизводитель не 
препятствуем мультибрендовости, 
мы стараемся предоставить сво-
им партнерам как можно больше 
свободы действий при соблюде-

нии, безусловно, корпоративных 
стандартов марки. Поэтому сегодня 
Dongfeng, особенно в регионах, –
это мультибрендовый салон. Причем 
дилером можно быть и в формате 2S, 
и в формате 3S, т. е. работать как авто-
ризованная сервисная станция.

Я не скажу, что у Dongfeng самые 
большие заработки, но у Dongfeng 
есть очень хорошая мотивационная 
система, которая помогает дилеру пре-
дельно минимизировать свои затраты 
на развитие продаж бренда, а также 
сервисного обслуживания и запча-
стей. Мы внедрили систему быстрого 
реагирования: если при обращении 
клиента на станцию возникают какие-
либо проблемы с запчастями или 
ремонтом, мы напрямую высылаем 

своих специалистов на помощь или 
взаимодействуем для их решения в 
онлайн-режиме.

К тому же мы организовали в Мо-
скве центральный склад запчастей, ко-
торый обеспечивает дилерскую сеть по 
всей стране необходимыми деталями. 
Если чего-то нет в наличии – оператив-
но доставляем воздушным транспор-
том. При этом для клиента стоимость 
запчасти не меняется – она остает-
ся такой же, какой и была заявлена в 
прайс-листе, несмотря на дорогостоя-
щую транспортировку.

В целом же, я хочу это особен-
но подчеркнуть, марка Dongfeng не 
предъявляет больших требований к 
дилерам. Мы не принуждаем дилеров 
к колоссальным инвестициям, а наобо-
рот, помогаем им.

Если мы видим, что дилерский 
центр характеризуется ответственным 
отношением к делу и профессиональ-
ной работой, а руководство партнер-
ской компании действительно хочет 
сотрудничать, мы всегда готовы его 
поддержать всем, что в наших силах: и 
с оформлением, и с региональной ре-
кламой, и с товарным кредитом и пр., 
чтобы дилер не имел сложностей с фи-
нансированием.

– В каких регионах продажи

у марки наилучшие?

– Москва продает больше всего. 
Хорошие продажи в Санкт-Петербурге, 
Краснодаре, Нижнем Новгороде.

– У вас амбициозные планы по 

развитию дилерской сети. Какие ре-

гионы для вас наиболее интересны?

– Да, мы хотим развиваться и име-
ем для этого необходимый потенциал. 
Сейчас мы ищем партнеров в следую-
щих регионах: Москва и Московская 
область, Сургут, Казань, Санкт-Петер-
бург, Иркутск, Краснодар, Екатерин-
бург, Якутск, Новосибирск, Кемерово и 
Благовещенск.

Мы постоянно изучаем рынок, об-
щаемся с компаниями, демонстрирую-
щими заинтересованность, т. е. работа 
проводится очень активная.

Конечно, у нас есть план по откры-
тию дилеров, но мы не следуем ему аб-
солютно бездумно. Я уверен – лучше 
найти одного качественного, стабиль-
ного партнера и работать с ним рука об 
руку долгие годы, чем десяток «одно-
дневок», исчезающих так же внезапно, 
как и появляющихся.

– С какими сложностями на рос-

сийском рынке вы сталкиваетесь?

DFM AX4 – переднеприводный кроссовер, оснащаемый 

1,6-литровым атмосферным бензиновым двигателем 

мощностью 117 л. с. Помимо этого сертифицирован тур-

бированный 133-сильный мотор объемом 1,4 л, но пока 

поставки такой модификации в Россию не планируются. 

В трансмиссии предложены 5-ступенчатая «механика»

и 6-ступенчатый «автомат» Getrag с двумя сцеплениями. 

Модель характеризуется просторным салоном со стиль-

ной и эргономичной отделкой и широким набором раз-

влекательных сервисов. Среди особенностей интерьера –

атмосферная подсветка с восемью оттенками, которые 

можно менять по настроению владельца, и цифровая си-

стема с объемным звучанием 3D Sound by Arkamys, опти-

мизирующая звуковую сцену для каждого из пассажиров. 

В комплектацию Dongfeng AX4 входят камера заднего 

вида с активными вспомогательными линиями, система 

бесключевого доступа и запуска двигателя кнопкой,

6 подушек безопасности, а также система автоматическо-

го торможения перед пешеходом или автомобилем на 

малой скорости.
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– Российский рынок очень конку-
рентный. Потребители предъявляют 
все более высокие требования к авто-
производителям. Все стараются макси-
мально адаптировать свою продукцию 
под местный рынок и его культурные 
особенности. 

Я бы выделил три основные про-
блемы, с которыми мы здесь стол-
кнулись. Во-первых, как я уже сказал, 
сильная конкуренция. По сравнению 
с ведущими международными авто-
производителями Dongfeng имеет не 
такую продолжительную историю при-
сутствия на российском рынке. Ком-
пании все еще требуется работать над 
позиционированием и узнаваемостью 
на местном рынке.

Во-вторых, проблема разработки и 
улучшения продукта. Постоянное изме-
нение потребительского спроса, госу-
дарственных стандартов и экологических 
требований вынуждает компании выхо-
дить на сопутствующие рынки и разра-
батывать сопутствующие продукты и тех-
нологии, чтобы соответствовать спросу и 
быть экономически эффективными. Все 
это усложняет развитие Dongfeng.

В-третьих, нестабильная междуна-
родная ситуация. В целом сегодня мир 
идет по пути глобализации, но такие 
факторы, как нестабильность курсов 
валют и цены на нефть, создают опре-
деленные трудности для междуна-
родной торговли. Поэтому нам нужно 
учитывать все подобные аспекты при 
планировании, вовремя реагировать и 
правильно оценивать.

– Констатируя высокую конку-

рентность российского рынка, вы 

тем не менее выводите модель 

Dongfeng AX4 в одном из самых 

конкурентных сегментов…

– Да, это действительно так. Но 
Dongfeng AX4 – это очень, я бы сказал, 
дизайнерский автомобиль, сильно вы-
деляющийся в данном сегменте. AX4 –
стильный и экономичный город-
ской SUV. Он сочетает современный 
и уникальный органичный дизайн, 
стремящийся удовлетворить запро-
сы молодежи и эстетов. Сочетание 
индивидуальности и качества – его 
основные преимущества. Аудиторию 
Dongfeng AX4 я отлично вижу и уве-
рен – он легко найдет своего потре-
бителя. К тому же мы просто обязаны 
иметь в своей линейке такую модель, 
раскрывающую возможности бренда, 
характеризующую его с самой лучшей 
стороны.

И еще, чтобы эффективно прода-
вать автомобили, нужно сформировать 

максимально полный модельный ряд –
это часть нашей стратегии. Потенци-
альному клиенту, заходящему в салон, 
надо предоставить широкую возмож-
ность выбора. В этом основа успеха.

– Планируется ли полный привод 

для новых моделей?

– Все кроссоверы, представленные 
сейчас на российском рынке, – пе-
реднеприводные. Ближе к концу сле-
дующего года, понимая, насколько 
актуален полный привод в России, мы 
планируем показать абсолютно новую 
модель – вот она уже будет полнопри-
водной.

Дело в том, что моделей с полным 
приводом на китайском рынке не так уж 
и много. А российский рынок пока еще 
не достиг тех объемов, чтобы специ-

ально для него делать определенные 
доработки и модернизацию. Но в рам-
ках стратегии мировой экспансии мы 
собираемся запустить целый ряд пол-
ноприводных моделей, некоторые из 
которых должны будут приехать и в 
Россию. 

– Какие ожидания вы связываете 

с запуском новых моделей на рос-

сийском рынке?

– Эти   два   кроссовера – Dongfeng 580    
и Dongfeng AX4, несомненно, завоюют 
признание молодых покупателей. При 
максимальной поддержке Dongfeng и 
усердной работе российского предста-
вительства, я верю, они будут успешно 
продаваться на российском рынке, от-
крывая потребителям новое и популя-
ризируя бренд Dongfeng. А

Dongfeng 580 – среднеразмерный кроссовер с 7-местным 

кузовом. При относительно компактных габаритах 

(4680 х 1845 х 1715 мм) автомобиль обладает большой ко-

лесной базой в 2780 мм. Трехрядная компоновка допускает 

широкие возможности трансформации: из 7-местного авто-

мобиль быстро превращается в 2-местный, предназначен-

ный для перевозки пассажиров и крупногабаритных грузов. 

Всего предусмотрено 6 комбинаций складывания кресел. 

Линейка двигателей переднеприводного Dongfeng 580

состоит из двух бензиновых силовых агрегатов: 

1,8-литрового атмосферного SFG18 мощностью 132 л. с. 

и 1,5-литрового турбированного SFG15T, развивающего 

145 л. с. На выбор предложены три коробки передач: 

5- или 6-ступенчатая «механика» либо вариатор CVT про-

изводства компании Punch Powerglide. В богатый список 

оборудования Dongfeng 580 входят навигационная систе-

ма, штатный видеорегистратор, камеры кругового обзора, 

бесключевой доступ в салон и система кнопочного запуска 

двигателя, электронный стояночный тормоз, панорамная 

крыша и пр.
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Совершенно заслуженным авто-
ритетом в мире автоспорта пользу-
ется российская команда «КАМАЗ-
мастер». Это единственная сегодня в 
России команда, способная достой-
но представлять страну на соревно-
ваниях мирового уровня: в копилке 
команды из Набережных Челнов уже 
16 побед в супермарафоне «Дакар», 
и без наград «камазовцы» никогда 
не возвращались. В начале января 
2019 г. «КАМАЗ-мастер» отправил в 
Перу четыре экипажа для участия во 
всемирно известной гонке в пустыне, 
и вот уже третий год подряд экипаж 
Эдуарда Николаева стал победите-
лем в грузовом зачете захватывающе-
го ралли-марафона «Дакар».

Грузовые автомобили для соревно-
ваний такого уровня, как суперралли
«Дакар», разрабатываются специ-
ально – специалисты «КАМАЗ-
мастер» сами проектируют и собира-
ют машины, за рулем которых коман-
да выступает на соревнованиях. На 
«Дакар-2019» команда «КАМАЗ-ма-
стер» выставила четыре совершенно 
новых спортивных грузовика. В регла-
мент «Дакара» внесли изменения, в 
частности объем двигателей в грузо-
вом зачете с 2019 г. ограничен 13 л, 
и команде пришлось заново сконстру-
ировать свои машины. В грузовике, 
получившем индекс КАМАЗ-43509, 
установили рядный 6-цилиндровый 
мотор. Кроме того, в двух машинах 

для «Дакар-2019» применены авто-
матические коробки передач. 

В этом году партнером команды 
«КАМАЗ-мастер» стал бренд VARTA.
И это совершенно правильное решение: 
11-й южноамериканский и 41-й по сче-
ту ралли-марафон в основном прошел 
по пустынным районам и дюнным участ-
кам, составляющим около 70 % трассы. 
Общая протяженность маршрута – 5000 
км, из них 3000 км составляют спортив-
ные спецучастки. Таким образом, при-
мерно 3500 км машины шли по пескам. 
Преодолевать бездорожье и песчаные 
дюны Перу сложно для любого авто-
мобиля, и высокоэффективная батарея 
имеет решающее значение для команд 
спортивных грузовиков, стремящих-

В экстремальных условиях, при повышенных нагрузках 

испытываются передовые разработки: современный 

автоспорт – это соревнование не только команд 

и экипажей, но и узлов и агрегатов автомобиля.

ПРОВЕРЕНО ПРОВЕРЕНО «ДАКАРОМ»«ДАКАРОМ»

Петр ЛЕВИЦКИЙ
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ся выиграть ралли «Дакар». Команда 
«КАМАЗ-мастер» выбрала аккумулято-
ры VARTA AGM для своих машин. 

Аккумуляторы VARTA AGM разрабо-
таны с учетом экстремальных нагрузок 
и поэтому идеально подходят для гру-
зовиков, эксплуатирующихся в подоб-
ных условиях. Эта батарея устойчива 
к вибрации и высоким температурам, а 
также обеспечивает высокую устойчи-
вость к циклированию, что позволяет 
многократно заряжать и разряжать ба-
тарею без потери производительности.

Технология AGM (Absorbent Glass 
Mat), по мнению аналитиков VARTA,  
будет лидировать на рынке как мини-
мум до 2024 г.: количество потреби-
телей электроэнергии как у легковых, 
так и грузовых машин будет расти, 
и устойчивость к глубокому разряду 
для батареи будет ключевой. Функ-
ция Start-Stop, пассивное торможе-
ние, инерционное движение – все это 
развивающиеся тенденции. Поэтому 
VARTA в тесном контакте с ведущими 
мировыми производителя автотехники 
предлагает новое, еще более эффек-
тивное решение для обеспечения их 
потребности в энергии.

«Аккумуляторные батареи VARTA 
AGM показали абсолютную надеж-

ность в любых условиях. Даже на 
бездорожье, где они испытывали 
сильную вибрацию и где у других 
аккумуляторов, бывало, возникали 
протечки, VARTA доказала свою эф-
фективность», – сказал пилот Эдуард 
Николаев после победы.

В заключение отметим, что бата-
реи VARTA AGM, которые великолеп-

но показали себя в экстремальных 
условиях ралли-марафона, – разра-
ботка передовая, но они предназна-
чены не только для «боевых» машин 
автоспорта. Аккумуляторные батареи 
VARTA AGM доступны для обычных 
водителей, и будьте уверены, что 
они всегда покажут себя с лучшей 
стороны. А
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Конечно, всегда возникают вопро-
сы, когда компания, работающая на 
отечественном рынке, выводит новые 
модели где-то в «теплых странах», но 
где, как не на просторах и треках этих 
стран, можно полноценно понять и ис-
пытать надежность и качество преми-
альных и спортивных шин? Причем в 
данном конкретном случае нам безум-
но повезло, ведь испытание линейки 
спортивных шин Potenza S007А проис-
ходило на легендарном горном гоноч-
ном треке, где регулярно происходят 
тренировки гонщиков «Формул», в том 
числе и «Формулы-1». А окрестности 
трассы, которая находится недалеко от 

старинного испанского города Гранада, 
послужили «полем» для проверки но-
вого поколения популярной и извест-
ной в России линейки Turanza – шос-
сейных шин T005.

Turanza T005

Линейка Turanza известна на рос-
сийском рынке с 2006 г. T005 – новое 
поколение после Т001. Эта модель, 
по замыслу разработчиков, должна 
отвечать всем требованиям современ-
ного потребителя. Компания серьезно 
подготовилась к выпуску модели, про-
ведя исследование среди более чем

25 тыс. конечных потребителей из Ев-
ропы, включая Россию, выяснив, какие 
ожидания и какие требования к преми-
альной шине сегодня в первую очередь 
являются определяющими при выборе 
и покупке.

В результате исследования компа-
ния сформировала два портрета потен-
циального покупателя бренда.

Первый – это человек, который не 
ищет вариант покупки «обувки» для 
своего авто самостоятельно, а доверяет 
выбор официальному дилеру, выби-
рая при этом премиальные и известные 
бренды шин. Второй – это компетент-
ный покупатель, который контролиру-

Верное позиционирование моделей комплектующих 

дает производителю возможность увеличивать объем продаж. 

В случае с шинами этот постулат, безусловно, действует. 

Так, компания Bridgestone выводит две летние модели, 

которые, без сомнения, поддержат рынок премиальных шин, – 

это Potenza S007А и Turanza T005.

К ЛЕТНЕМУ СЕЗОНУ –К ЛЕТНЕМУ СЕЗОНУ –  ГОТОВЫГОТОВЫ

Григорий МЕРЛИН
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ет новинки, читает отзывы и выбирает 
шину сам, опираясь на собственный 
опыт и репутацию бренда.

В результате проведенных иссле-
дований компании удалось выявить 
потребность покупателя, что, по мо-
ему мнению, является основным при 
выводе новой модели. Итак, в первую 
очередь ожидания от продукта у клиен-
та – эмоциональные: он хочет чувство-
вать себя более безопасно на дороге, 
получать удовольствие от вождения и 
простоту в использовании. Для клиен-
та важны показатели шины на мокром 
покрытии, износостойкость, также вы-
яснилось, что европейцы при выборе 
моделей сопоставляют шины, исходя 
из маркировки.

В результате и благодаря этому 
исследованию и была разработана 
Turanza T005, которая призвана дать 
чувство уверенности на дороге в любых 
погодных условиях. Перед выпуском 
модели на рынок компания в июне 
2018 г. провела тесты TUV (Technischer 
Uberwachungsverein), которые под-
твердили лидерство этих шин в своем 
сегменте, особенно в части тормозно-
го пути, который оказался значительно
меньше, чем у конкурентов конкурентов. 
По словам представителей компании, 
сейчас эта шина ставится на заводскую 
комплектацию многих ведущих марок – 
Audi, Ford, Nissan, Peugeot, Volkswagen. В 
будущем компания планирует расширить 
линейку типоразмеров Turanza T005, по-
крывая весь спектр вплоть до сегмента SUV.

Специалисты Bridgestone достигли 
таких результатов в результате опти-
мизации рисунка протектора, который 
влияет как на характеристики на мо-
кром покрытии, так и на износостой-
кость. Также были увеличены канавки 

в «плечевой» зоне, которые позволяют 
отводить воду из пятна контакта. Уда-
лось оптимизировать распределение 
канавок в центральной части шины, 
также тут применены соединения пле-
чевых блоков: они уменьшают дефор-
мацию блоков в пятне контакта при 
давлении, добавляя шине контакта 
с поверхностью при торможении, и 
уменьшают вероятность неравномер-
ного износа шины. Здесь присутствует 
та же технология, что и в шинах Potenza 
S007А: скругленные грани блоков, ко-
торые способны защитить их от дефор-
мации при контакте с дорогой и исклю-
чают отрыв кромки от поверхности.

В Turanza T005 применена особая 
технология смешивания резиновой 
смеси, которая улучшает дисперсию 
диоксида кремния в составе NANO 
PRO-TECH. Эта технология влияет на 
улучшение сопротивления качению, 
на сцепление на мокром покрытии и 
износостойкость. Такая технология, на 
удивление, смогла улучшить все эти

основные характеристики. Также в 
каркасе шины применены уникальные 
брекерные слои, усилена зона борто-
вого кольца, а в зону усилителя добав-
лены дополнительные слои резиновой 
смеси и улучшена конструкция «плече-
вых» зон.

Для меня испытание новых шин 
всегда делится на три достаточно 
простых и понятных этапа: комфорт –
оценка шумности и субъективное 
ощущение «мягкость» и «жесткость»; 
управляемость; износостойкость, т. е. 
долговечность, при которых шина со-
храняет потребительские качества, за-
ложенные производителем в конкрет-
ный тип. Особую роль тут играют не 
только дорожное покрытие, но и сами 
автомобили, для которых, собственно, 
и выпускаются данные модели шин.

В этот раз было настоящее раздо-
лье – для первого этапа испытаний 
организаторы предоставили машины 
класса «люкс». Мне достался мощ-
ный Lexus IS, «обутый» в Turanza T005 
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размерностью 245/45 RF20 Runflat. 
Причем тот маршрут по горным узким 
дорожкам, который составили для 
нас организаторы теста, предполагал 
не столько скорость прохождения, 
сколько уверенность в управлении на 
«серпантинах» в окрестностях вели-
кой горы Андалузии – Сьерра-Невада. 
Да, тут мне и Turanza T005 пришлось 
по-настоящему потрудиться для того, 
чтобы уложиться в тайминг. Основной 
неожиданностью для меня стало ре-
ально полное отсутствие «сноса» на 
поворотах почти в 180о, т. е. я настоль-
ко точно смог его прогнозировать, что 
буквально на втором повороте «сер-
пантина» шина дала полное понима-
ние того, как она работает в связке с 
мощным мотором Lexus, а это огром-
ный плюс для неподготовленного во-
дителя.

С погодой мне одновременно 
и повезло, и нет – как посмотреть. 
С одной стороны, теплая сухая погода 
давала возможность ехать быстро, за-
быв про все неожиданности, которые 
могут преподнести горная влажность 
или дождь. С другой – при активном 
рулении на разогретом асфальте шина 
должна нагреваться и терять свои за-
явленные выше характеристики. Да, 
после часа «работы» на трассе с посто-
янными сверхрежимами, как разгона, 
так и торможения, во время останов-
ки у очередной фантастически краси-
вой точки маршрута шины достаточно 
серьезно нагревались, но это можно 
было понять, только если их потрогать. 
Вместе с тем свойства торможения 
или динамические характеристики, по 
моим, конечно, достаточно условным 



WWW.ABIZNEWS.NET

Н О В О С Т И  А В Т О Б И З Н Е С А

27

замерам при разгоне, практически не 
изменялись.

Конечно, есть такой достаточно 
субъективный показатель для турин-
говых шин, как комфорт. Нужно по-
нимать, что основной фактор, влия-
ющий на этот показатель, – естествен-
но, машина. В моем варианте автомо-
биль был сам по себе очень комфорт-
ным, но есть одна мелочь, которой я 
воспользовался, чтобы хоть немного 
нивелировать мягкость и электронные 
настройки японского премиального 
седана: я отключил все «помощни-
ки» и перевел трансмиссию и подве-
ску в полный спортрежим. Машина 
буквально изменилась, и тут как раз 
должны были выйти на первый план 
свойства Turanza T005 – и они, ко-
нечно, проявились в полной мере. 
Уже и я, и автомобиль полностью 
зависели от заявленных характери-
стик этой модели. Первое – да, шина 
буквально не давала мне даже поду-
мать о том, что возможен снос. И что 
меня действительно удивило – так это 
почти полное отсутствие пробуксов-
ки на резком старте. На мой взгляд, 
такая «плотная» работа с дорожным 
полотном – результат действитель-
но прорывной технологии NANO 
PRO-TECH. Эта резиновая смесь прак-
тически не оставалась на дороге при 
резком торможении «в пол», ведь 
пару раз на дорожках, где разъехать-
ся со встречным автомобилем прак-
тически невозможно, все зависело 
именно от этих, практически главных 
свойств любой безопасной шины.

Основной вывод для меня после 
этого первого испытания: фантастиче-
ская стабильность шины – стабильность 
как в поворотах с разгоном, так и при 

торможении не в самых простых усло-
виях, где счет идет буквально на сан-
тиметры. Все это говорит о серьезной 
проработке во время заводских тестов 
именно аспектов безопасности продук-
та, а значит, о глубокой заботе произво-
дителя о потенциальном покупателе и 
пользователе.

Отсутствие мокрой погоды орга-
низаторы компенсировали имитаци-
ей – конечно, тут нельзя говорить о 
полноценных испытаниях, но что точ-
но можно – так это понять, насколько 
уверенное и быстрое торможение у 
данных «представителей» компании 
Bridgestone. Наши испытания подтвер-
дили тесты TUV SUD: тормозной путь 
Turanza T005 на 3 м короче показа-
телей ближайших конкурентов мар-
ки, боковое сцепление при повороте 
также значительно лучше, чем у кон-
курентов. Шины соответствуют мар-
кировке «А» по сцеплению с мокрым 
покрытием.

Potenza S007А

Potenza S007А – новая флагман-
ская модель в линейке. Она призвана 
заменить в большинстве размеров те-
кущую модель компании S001. Шина 
создана специально для премиальных 
высокопроизводительных спортивных 
автомобилей, которым необходима 
повышенная управляемость на мокром 
и – в первую очередь – на сухом покры-
тии. Сейчас для нашего рынка доступна 
достаточно большая линейка из 24 ти-
поразмеров 18–20”. И именно россий-
ский рынок является одним из первых, 
где появилась в продаже эта модель. 
Эта шина поставляется в оригинальной 
комплектации премиальных автомо-
билей, в том числе на Ferrari Portofino 
Convertible и ряде других, таких как 
Aston Martin DB11, BMW 8 и Audi RS6.

Рисунок протектора у этих шин 
представляет соббой прямую ребри-
стую структуру с высокой жесткостью, 
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плюс к этому существует поперечный 
рисунок – канавки, которые располо-
жены под острым углом относительно 
протектора для улучшения управления. 
Такой рисунок позволяет предотвра-
тить деформацию шин благодаря воз-
можности скругления каждого блока, в 
результате при торможении появляется 
более плотное пятно контакта и сокра-
щается тормозной путь.

При производстве Potenza S007А 
применена запатентованная компани-
ей Bridgestone фирменная технология 
изготовления резиновой смеси NANO 
PRO-TECH и инновационная форма 
3D-ламелей, напоминающих букву М.
Все это не только продлевает срок 
полезной эксплуатации шин, но и обес-
печивает максимальный контакт с 
дорожным покрытием. Центральная 
дорожка у модели укреплена – она 
имеет повышенную жесткость для по-
вышения стабильности шины.

Для понимания качества этого про-
дукта стоит более подробно остановить-
ся на технологии NANO PRO-TECH – это 
резиновая смесь, в которой исполь-
зованы особый высокомолекулярный 
полимер для стойкости к истиранию 
и специальный агент для улучшения 
сцепления с покрытием. В боковины 
внедрены кевраловые вставки и инно-
вационные гибридные материалы для 
усиления шины – эта технология по-
зволила производителю предотвратить 

Potenza S007А не будет выпускаться на российском заводе –

она будет импортироваться, в отличие от Turanza T005, 

которая в массовых типоразмерах будет локализована на 

заводе компании в Ульяновске. Bridgestone делает на эту 

модель большую ставку и планирует, что в будущем имен-

но эта модель будет определять большую часть продаж. На 

все шины компании действует расширенная гарантия 

в официальных магазинах бренда. В автосалонах эта 

гарантия действует только в ДЦ Mitsubishi.
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деформацию шины на сверхскоростях, 
для которых она предназначена, и при 
активном входе в поворот.

Когда оказываешься на таком го-
ночном треке, да еще и настолько кру-
то спланированном, как гоночный ав-
тодром Gaudix (Circuit Mike G Guadix) –
специально для тренировок лучших 
гонщиков мира, где тренировались 
Михаэль Шумахер, Ален Прост и 
четырехкратный чемпион «Форму-
лы-1» Льюис Хэмилтон, хочется себя 
показать. Но стоп – я не для этого 
сюда приехал, сказал я себе. Поэто-
му главное тут, во-первых, полностью 
выполнять указания инструкторов 
и, уже во-вторых, пытаться выжать 
максимум из гоночного болида и, 
конечно, из шин, в которые он обут. 
Сейчас у моего красного Ferrari 488 –
Potenza S007А 245/35 ZR20, дизайн 
которой как будто создан для этой ле-
гендарной гоночной машины.

Проектировщики этого трека сде-
лали все, чтобы не только доставить 
удовольствие пилотам, но и заставить 
их очень четко выписывать траекторию 
и правильно входить в повороты. Ма-
лейшая ошибка тут грозит настоящим 
вылетом, из-за которого испытания 
могут прерваться, – это накладывает 
особую ответственность не только на 
пилотов, но и на шины. Сцепление и 
устойчивость на сверхскоростях – глав-
ный момент, который должен решить 
этот этап наших испытаний.

Все испытание проходило в не-
сколько кругов в пелотоне, с постепен-
но нарастающим темпом прохожде-

ния. Причем прохождение виражей, 
шпилек, шикан и всяческих эсок строго 
регламентировалось на инструктаже, 
чтобы добиться более агрессивного 
пилотирования – именно такие экс-
тремальные режимы должны были 
показать возможности Potenza S007А. 
Таким образом, шина разогревалась до 
максимума, и на пятом круге трасса уже 
была испещрена следами торможения. 
Шина с честью все это выдержала, в 
таком режиме реально очень сложно 
выделить какие-либо основные харак-
теристики, которые были лучше или 
хуже, – важна комплексная «работа» 
всех элементов.

Именно комплекс характеристик, 
которые смогли интегрировать инже-
неры в данное, не побоюсь этого слова, 
произведение японского искусства, по-

мог мне победить эту трассу и, несмотря
на некоторые ошибки при пилотирова-
нии, с честью пройти испытания.

В этот солнечный день мне удалось 
испытать удовольствие от вождения 
на этой шине и в других болидах, пре-
доставленных организаторами. Это 
были такие же легенды – Lamborghini 
Huracan и Porsche 911 Carrera S. 
Взрывной характер и мощность мо-
торов этих суперкаров в полной мере 
убедили меня в тех выводах о S007А, 
которые я увез с собой домой из сол-
нечной Андалузии. И еще важный 
аспект, который стоит указать: новая 
Potenza S007А дает водителю незабы-
ваемые ощущения и понимание того, 
насколько важна эта комплектующая 
для быстрой и в то же время безопас-
ной езды. А
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«Межгалактический лайнер Республиканского флота

приглашает вас занять свои места. Располагайтесь

поудобнее. Пристегните ремни, отправляемся». 

Я бы ни капли не удивился такому приветствию, 

садясь в Infiniti QX60, потому что, оказавшись 

в салоне этого кроссовера, испытал действительно 

космические ощущения.

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

INFINITI QX60:INFINITI QX60:
ДОБРО ПОЖАЛОВАТЬ НА БОРТДОБРО ПОЖАЛОВАТЬ НА БОРТ

Давненько я не ездил в большом 
автомобиле. Я имею в виду – в на-
столько большом автомобиле! Пони-
маете? В таком огромном, что даже 
я, с моими почти метр девяносто от 
пола до затылка, с водительского си-
денья едва дотягиваюсь до ручки от-
крывания пассажирской двери. Хотя, 
с другой стороны, зачем мне до нее 
дотягиваться… Зачем до нее вообще 
дотягиваться водителю? Тем не менее, 
растянувшись всем торсом поперек 
салона, я испытал целую гамму слож-
ных чувств – борьба за покорение 
пространства сопровождалась небы-

валым эмоциональным подъемом. 
С последующим погружением в глубо-
чайшие раздумья.

Нет, не то чтобы я не любил боль-
шие кроссоверы. Они, безусловно, 
имеют право. Они определенно имеют 
право на многие права. Но как на них 
выживать в мегаполисе, и в частности 
в Москве, в условиях тотального дефи-
цита погонных километров дорожного 
полотна? Как на них ездить по узкому 
«кривоколенному» лабиринту сивце-
вых вражков, к тому же порубленно-
му платным паркингом в мелкую «со-
лянку», имея более 5 м в длину и 2 м

в ширину? Как все это геометрическое 
богатство не просто уместить, но еще 
и заставить передвигаться в далеко 
не однозначном топографическом 
рельефе?

Я колебался. Я взвешивал все «за» 
и «против». Я размышлял. Путь умо-
зрительного познания, конечно же, 
полон приятных открытий и натал-
кивает на определенные выводы, но 
разве может он сравниться с эмпири-
ческим опытом? Никогда! Эмпириче-
ский опыт – наше все. Вот так, соб-
ственно, я и оказался за рулем Infiniti 
QX60, сильно сомневаясь в целесо-

Михаил КАЛИНИН
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образности подобных транспортных 
средств применительно, повторюсь, 
к крупным городам. 

Впрочем, сомневался я ровно до 
того момента, как собрался в оче-
редную поездку. На поездки я ма-
стер. Люблю, знаете ли, выехать ку-
да-нибудь подальше (не сочтите за 
вольность слога) в хорошей компа-
нии, благо компания у меня всегда 
подходящая: двое детей, крестник, 
сестра, матушка… Уже шесть человек 
как минимум набирается. А еще есть 
друзья-товарищи, родственники раз-
личной степени дальности (но от того 
не менее близкие), коллеги по работе 
с безотлагательными бизнес-путеше-
ствиями и т. д.

В этом, как ни крути, я не уника-
лен. Почитай, у любого из нас, не 
обделенного радостью братского 
общения, наберется приличный круг 
приятелей-фоловеров, не считая 
родни, возлюбленных, сослуживцев 
и всяких прочих домашних питомцев, 
хоть о двух, хоть о четырех ногах, с ко-
торыми мы были бы не прочь намо-
тать изрядный клубок километров по 
разного рода достопримечательным 
местам. Но каждый раз, когда в голо-
ве только начинает вырисовываться 
первый, самый образный проект гря-
дущего марш-броска, он неминуемо 
наталкивается и чаще всего напрочь 
разбивается о сакраментальный во-
прос: а как мы все поедем?

Естественно, подразумевается не 
способ транспортировки как таковой, 
а пассажировместимость конкретных 
транспортных средств. Выбор, сами 
понимаете, в подавляющем большин-
стве случаев ох как невелик. Пресло-
вутые пять мест классической схемы 
способны даже самый отъявленный 
энтузиазм развеселого общества све-
сти на нет, казалось бы, не оставляя 
никаких альтернатив.

А альтернативы между тем все-та-
ки имеются. И один из них – 7-мест-
ный Infiniti QX60, приходящий на 
выручку космическим крейсером 
повстанческих сил. Втягивать живот 
и облачать дряблое тельце в сере-
бристое трико нет никакой нужды. 
Целомудренно политкорректный 
Infiniti QX60 рад пассажирам любой 
комплекции и вероисповедания. Его 
простора хватит на всех с избытком. 
Как я уже сказал, этот автомобиль 
не просто большой – он огромный. 
Infiniti QX60 поглощает людей одним 
глубоким глотком, предоставляя ка-
ждому возможность дышать полной 
грудью.

Оригинальная конструкция по-
зволяет одной рукой сдвинуть и на-
клонить сиденья второго ряда даже 
с установленным на них детским 
креслом. Места будет достаточно, 
чтобы взрослый человек, какими бы 
предпочтениями в еде он ни страдал, 
легко смог пробраться на «галерку». 
При этом второй ряд кресел сдвигает-
ся вперед и назад на 14 см для регу-
лировки пространства для ног во вто-
ром и третьем ряду по собственному 
усмотрению.

Благодаря таким трансформациям 
расстояние между первым и средним 
рядом может составлять более 1 м. То 
есть вам не придется вычеркивать из 
списка своих друзей ни великанов, 
ни баскетболистов. Адаптация к гру-
зоперевозкам – по умолчанию. Опять 
же, сдвигая сиденья или полностью их 

опуская, вы сами формируете поса-
дочную палубу для багажа, способно-
го достигать буквально циклопических 
размеров.

Ну а для поддержания пассажиров 
в тонусе на всем протяжении пути в 
подголовники передних кресел инте-
грированы два 7-дюймовых дисплея. 
Но дело даже не в самих дисплеях. 
Infiniti QX60 ни за что не стал бы при-
вилегированным шатлом многократ-
ного применения, если бы не окружил 
команду превосходным звуком, раз-
ливающимся по салону из 15 (!) ди-
намиков (включая 2 сабвуфера) аку-
стической системы Bose Cabin Surround 
мощностью 358 Вт. Система имеет ши-
рокий диапазон настроек, а техноло-
гия активного шумоподавления гасит 
дорожные шумы и звуки космического 
ветра.
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Поэтому, недолго думая, я просто 
включил мультики и абсолютно забыл 
о присутствии детей, полностью по-
грузившись в управление автомоби-
лем. Изредка мы отвлекались на не-
принужденную беседу и обсуждение 
просмотренного. Такой спокойной 
поездки у меня еще никогда прежде 
не было.

Позвольте, а при чем здесь город? –
наверняка спросит внимательный 
читатель, – разговор-то идет о заго-
родных поездках. Что мне ответить… 
И да, и нет. Разговор идет о поездках во-
обще. Люди ездящие – homo incessus –
плоть от плоти XXI века, достойные дети 
своей эпохи, находящиеся в данный 
момент на верхней планке эволюци-
онного развития глобализирующего-
ся общества, проводят в автомобилях 
огромное количество времени. Стати-
стика молчит по этому поводу, но вы 
сами посчитайте – и все поймете.

Автомобили становятся для многих 
из нас вторым домом. И очень прият-
но, когда вторым домом они становят-
ся не номинально – просто потому, что 
мы там как бы «живем», а фактически, 
предоставляя своим обитателям мак-
симум уюта и комфорта. Согласитесь, 
совершенно не хочется проводить 
час за часом в обветшалой хижине, 
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гораздо интереснее коротать время в 
космическом крейсере, изобилующем 
удобством.

Пробки, воскресные выезды в тор-
говые центры, совместные поездки за 
развлечениями… Конечно, Infiniti QX60 
вряд ли станет любимым мустангом 
одинокого ковбоя, но этот Боливар 
запросто выдержит двоих. Да что там 
двоих – семерых! Вот его размерчик – 
на все случаи жизни. Поэтому в город-
ской рутине, так же как и в загородной, 
для него всегда найдется применение.

И пусть вас не смущают его разме-
ры. Я тоже активно сглатывал и уча-
щенно дышал, первый раз отправля-
ясь на Infiniti QX60 в центр. Помахать 
на Моховой, чтоб не пыжиться в Пы-
жевском. Однако, как оказалось, ком-
плексом неповоротливости машина 
абсолютно не страдает. Урбанисти-
ческие эскизы витиеватых переулков 
и благопристойных тупиков не пред-
ставляют для нее серьезной опасности. 
Естественно, при достаточной внима-
тельности водителя. 

Все потому, что в арсенале Infiniti 
QX60 есть монитор кругового обзора с 
функцией распознавания движущих-
ся объектов: 4 камеры и технология 
виртуального обзора на 360° с верх-
ней точки предупреждают о наличии 
движущихся или статичных объектов 
неподалеку от машины, обеспечивая 
исключительную уверенность при ма-
неврировании на ограниченном про-
странстве.

И более того, это не просто ка-
кой-то примитивный монитор, рабо-
тающий лишь по воле человеческого 
разума, – это монитор, автоматически 
включающийся самостоятельно, когда 
система обнаруживает близко распо-
ложенные помехи. Вот намереваетесь 
вы, например, прокрасться между 
двумя автомобилями, – Infiniti QX60 
их моментально обнаруживает и тот-
час выводит на дисплей изображение 
с активными направляющими, и не-
важно, движетесь ли вы вперед или 
назад.

Остается самая малость – проехать 
ровно, следуя намеченной траектории. 
Можно даже дыхание не перехваты-
вать. Если что – подстрахует технология 
Distance Control Assist (хотя она более 
актуальна на трассе), следящая за до-
рогой и предупреждающая, когда вы 
оказываетесь слишком близко к движу-
щемуся впереди автомобилю. Если вы 
продолжаете приближаться, автомати-
чески включается торможение.

Кроме того,  система Backup 
Collision Intervention предупредит вас 
сигналом, заметив появление помехи 
при движении назад (это на случай, 
если вы передумали и решили вер-
нуться), и поможет избежать столкно-
вения, задействовав тормоза.

Только рулевое колесо резко не 
дергайте. Держите себя в руках. Все 
под контролем. Двигатель рокочет 
ровно и совершенно не стремится 
взвыть в погоне за мощностью – мощ-

ности с запасом. Она бурлит под капо-
том, провоцируя водителя на отваж-
ные действия: 262 л. с. и 334 Н•м – это 
реально сильно.

Я знаю о достоинствах современ-
ных двигателей. Я понимаю, как они 
устроены и что делается для того, что-
бы минимизировать расход и снизить 
эмиссию. Но я никогда не мог поду-
мать, что современный бензиновый 
двигатель с объемом, страшно ска-
зать, 3 л, да еще и V-образный с ше-
стью «горшками», на автоматической 
коробке передач, может тратить 12 л 
на 100 км в смешанном цикле и менее 
десятки на трассе. С технологией VVEL 
он настраивается на ходу, выжимая 
максимум из каждой капли топлива.

Эмоции переполняют мозг. Осо-
бенно выброс адреналина возрастает 
при разгоне, когда махина массой бо-
лее 2 т достигает 100 км/ч за 8,4 с (по 
данным производителя). Было ли мне 
страшно в эти секунды? Нет, потому что 
Infiniti QX60 – умный автомобиль, на-
стоящий межгалактический лайнер, на 
который можно всецело положиться. 
Поэтому – да! Я за такие большие ав-
томобили! Я их принимаю, если в них
(и с ними по жизни) удобно, если 
своим присутствием они не пугают 
остальных участников движения, если 
семейные, рабочие и прочие дела они 
помогают мне решать максимально 
эффективно, когда я отправляюсь к 
мерцающим звездам в самые отдален-
ные уголки черного космоса. А
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Да простят мне мою восторженность хладнокровные помыс-

лом и рассудительные характером, но новый Peugeot 3008, 

по моему глубокому убеждению, – это настоящий прорыв. 

Гармоничное трио стиля, комфорта и функциональности, 

пленяющее сердце торжественной ноткой. Французский 

автомобиль еще никогда не был настолько французским

и в то же время технологически доминантным.

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

PEUGEOT 3008: PEUGEOT 3008: 
ДЕМОКРАТИЧЕСКАЯ ПРЕМИАЛЬНОСТЬДЕМОКРАТИЧЕСКАЯ ПРЕМИАЛЬНОСТЬ

Новый Peugeot 3008 – это выстрел 
прямо в цель. Это действительно флаг-
ман. Конечно, не в формальном смыс-
ле, но благодаря своей энергетике, своей 
страстной пластике и сквозной эмоцио-
нальности, сбалансированности форм и 
содержания он в данный момент, несо-
мненно, выступает лидером модельного 
ряда марки. Не зря, собственно, именно 
Peugeot 3008 удостоился почетного титу-
ла «Автомобиль года». 

Красив? Безусловно! Разве можно 
сомневаться в красоте автомобилей 

Peugeot, в их изысканности, высочай-
шей эстетической наполненности! Это 
самый яркий автомобиль в потоке, и не 
только когда мы говорим о каких-либо 
специальных исполнениях, комплек-
тациях или сериях, – уже сам по себе 
Peugeot 3008 учащает сердцебиение 
банальной реальности. 

Я прекрасно помню эволюцию 
Peugeot 3008. Я пристально слежу за 
этим автомобилем. Слежу за его об-
новлениями, модификациями, ре-
стайлингами и т. д. Мне это, и правда, 

очень интересно, потому что этот за-
хватывающий эзотерический процесс 
самосовершенствования через само-
выражение как нельзя лучше отражает 
современные тенденции глобального 
автомобилестроения. И в технологиче-
ском отношении, и в плане дизайнер-
ской проработки. 

И знаете, что я вам скажу? Я вам ска-
жу: это здорово! Это здорово, что, не-
смотря на все трансформации, несмо-
тря на все изменения, в Peugeot, о какой 
бы модели мы ни говорили, сохраняется 

Михаил КАЛИНИН
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главное – индивидуальность, которой 
бренд щедро делится с окружающим 
миром. 

Просто задумайтесь на секунду, 
вспомните, а если не помните, то по-
верьте на слово, мне нет никакого резона 
вас обманывать: модели Peugeot – они 
ведь всегда отличаются от остальных.
В них всегда что-то не как у всех. И в ме-
лочах, и в более существенных аспектах. 
Стеклоочистители, например, включа-
ются в обратную сторону, управление 
некоторыми функциями осуществляет-
ся совершенно непривычным образом 
и т. д. Но это никогда не раздражает, не 
вызывает проблем. Наоборот, лишний 
раз подчеркивает шарм французского 
автомобильного стиля, его пикантную 
особенность. 

В Peugeot 3008 эта врожденная не-
ординарность достигла своей кульми-
нации. Даже довольно беглого взгляда 
достаточно, чтобы в этом убедиться. 
Взять хотя бы селектор КПП – мы при-
выкли, что он всегда представляет собой 
торчащий из центрального тоннеля (или 
рулевой колонки) шток, прямой и без-
альтернативно перпендикулярный. Часто 
с набалдашником разной степени витие-
ватости. Он всегда был таким, с момента 
своего появления в автомобиле он, по 
сути, не менялся. Но кто сказал, что он 
должен быть только таким? Неужели 
иная форма помешает ему исправно 
функционировать? 

Дизайнеры Peugeot придумали для 
селектора КПП очень нестандартные, 
грациозно-филигранные очертания –
стремительный профиль, четко ложа-
щийся в руку, подчиненный воле и дина-
мике водителя. Удобный до невозмож-
ности. Абсолютно нетривиальный.

Они поработали и с рулевым коле-
сом, предположив, что эту планету насе-
ляет уже достаточно большое количество 
людей, утомленных пошлостью стерео-
типной «баранки». И правильно пред-
положили. Лично я и представить не мог, 
а может, и не осмеливался, загнанный в 
жесткие рамки шаблонных понятий, что 
рулевое колесо совсем не обязательно 
должно быть именно «колесом». Пусть 
даже иногда и со срезанной внизу хордой 
спортивной стилистики. А они предста-
вили, они осмелились – полет их мысли 
свободен от условностей мейнстрима –
и изобразили восьмигранник с очень 
сглаженными углами, но при этом пло-
скими боковыми гранями.

Уже во время управления автомоби-
лем я понял всю глубину и практичность 
этого дизайнерского решения, понял, что 
это не пустой изыск в бессмысленном 
порыве оригинальности, а, несомненно, 

очень прагматичный ход. Такое рулевое 
колесо (сохраним привычную термино-
логию, хотя это, повторюсь, не колесо, 
не «баранка», не «бублик», а скорее, не-
кий геометрический этюд) обеспечивает 
идеальный обзор приборной панели, 
как бы вы ни настроили положение ру-
левой колонки и водительского сиденья, 
какого бы роста вы ни были и в какую бы 
сторону ни предпочитали отклонять свой 
могучий торс при движении.

И не нужно никаких проекционных 
дисплеев, дорогостоящих и априори 
ограниченных в выборе демонстрируе-
мых параметров. «Рулевой восьмигран-
ник» в любом положении, как водителя, 
так и самого себя, гарантирует полную 
читабельность показаний приборов на 
панели, до мельчайшей пиктограммки в 
самом дальнем углу.

Если бы создатели Peugeot 3008 хо-
тели просто тупо выпендриться, поразив 
несовершенный мир экстраординарно-
стью своего видения, они бы сваргани-

ли квадратное или треугольное рулевое 
колесо. Но что с ним делать? Зачем оно 
такое? Его в принципе неудобно вращать. 
А вот восьмигранник со сглаженными 
углами по ощущениям, конечно, отлича-
ется от «баранки», но в обращении легок 
и надежен. Уверенный хват, уверенный 
перехват, рука скользит плавно, и что не-
маловажно, за счет сокращения рассто-
яния дотронуться до клавиш управления 
на спицах гораздо проще – к ним не нуж-
но тянуться или переносить руку.

Peugeot 3008 весь соткан из таких 
решений – на первый взгляд, опромет-
чиво дизайнерских, однако, если вду-
маться, сугубо утилитарных. Спросите 
самого себя, честно и откровенно спро-
сите: сколько раз в своей жизни вы шли 
на компромисс с тем же самым рулевым 
колесом, устанавливая водительское 
кресло в менее удобном положении 
лишь для того, чтобы лучше видеть при-
борную панель? Или же мирились с тем, 
что некоторые показания будут вам не-
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доступны? Как правило, мы вообще не 
задумываемся о подобных вещах, мы 
привыкли, что должно быть именно так – 
и никак иначе, принимая определенный 
дискомфорт как данность, как должное. 
Но, оказывается, можно иначе. Можно с 
удобством и практичностью. И создате-
ли Peugeot 3008 нашли множество таких 
вариантов.

Еще один. Совсем немудреный. На 
закуску. Полочка в багажном отсеке над 
запасным колесом. Мы не так часто с ней 
сталкиваемся. Но когда сталкиваемся… 
вспомните, удобно ли вам было доста-
вать запаску, держа эту полочку одной 
рукой? Вспомните как вы корячились, но, 
опять же смирившись, принимали эту 
усмешку судьбы неисповедимой данно-
стью. Или в некоторых моделях полочку 
можно вынуть и положить…. Куда вы ее 
положите на дороге? На грязной дороге… 
И снова: ну что поделать, иначе никак, 
потом как-нибудь очищу. А на самом 
деле легко иначе! Достаточно лишь –
простота и легкость решения, кажется, 
лежит на поверхности, ну почему никто 
прежде не додумался – в соответству-
ющих местах поставить фиксаторы-за-
щелки, как поставили в Peugeot 3008. 
Полочка безмятежно ложится на эти 

фиксаторы, и вы спокойно занимаетесь 
своим делами обеими руками! А когда 
фиксаторы не нужны – они защелкива-
ются в обшивку и не мешают.

Дальше – больше. Продуманность 
подходов Peugeot 3008 ощущается не 
только, скажем так, в организации быта 
водителя и пассажиров, но и в управле-
нии. Функция контроля полосы. Ну что 
нам эта функция? Тотальное светопре-
ставление, интенсивно проникающее 
в мозг: сигнальные огни, угрожающий 
зуммер… у каждой марки свои рецепты 
убеждения водителя в его неосмотри-
тельности. И только Peugeot не ограничи-
вается примитивными светошумовыми 
эффектами, но и производит опреде-
ленное корректирующее воздействие на 
рулевое колесо, чтобы указать человеку 
на отклонение. Это воздействие очень 
легкое, и если вы полны решимости 
все-таки перестроиться, вам не придет-
ся ему усиленно противостоять, просто 
придерживайтесь избранного курса – и 
все получится. 

Но этого достаточно для того, чтобы 
дать понять: дружище, если ты хочешь 
перестроиться, то сначала надо бы вклю-
чить указатель поворота, а если тебя 
просто болтает по дороге, ты никак не 

можешь совладать с внутренне проис-
текающей борьбой – все-таки двигайся 
в рамках полосы. И если это, и правда, 
ошибка – без лишних хлопот со сторо-
ны водителя можно плавно вернуться в 
свой ряд.

А еще есть зеркала, автоматически 
подстраивающиеся под движение задним 
ходом, при заднем же ходе включающий-
ся стеклоочиститель двери багажного 
отделения, автопереключение дальнего 
света, несколько режимов электронной 
приборной панели и масса прочих полез-
но-удобных не «для галочки», а «реально 
по жизни» функций. Причем большин-
ство из них настраивается водителем 
самостоятельно. Не просто включается и 
выключается, а именно настраивается в 
зависимости от предусмотренных вари-
антов. То есть водитель сам изначально 
формирует свою рабочую среду. Макси-
мально персонифицируя окружающее 
его пространство и функциональность 
автомобиля (свет в салоне, проецируе-
мые на приборную панель параметры, 
электронные ассистенты движения и пр.), 
он создает свою собственную, исключи-
тельно личную вселенную.

В Peugeot 3008 – пять режимов мас-
сажа для водительского и пассажирско-
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го кресел и три запаха для ароматиза-
ции салона. Да, в нем нет штатной нави-
гации. Но нужна ли она, когда у каждого 
из нас сегодня непременно есть смарт-
фон? Конструкторы рассудили здраво, 
интегрировав в штатную мультимедий-
ную систему приложения Apple CarPlay 
и Android Auto, ну и, конечно, Mirror 
Link – для того, чтобы любой, кому это 
необходимо, мог подключить со сво-
его мобильного телефона все, что ему 
заблагорассудится, тем самым избавив 
автомобиль от избыточных функций, 
заменив эти избыточные функции дей-
ствительно необходимыми. 

И открыли в итоге бесконечную без-
дну вариантов индивидуализации, до 
последней капли использовав возмож-
ности современных электронных систем. 
Электронная приборная панель, единый 
модуль настроек через центральный ди-
сплей, кнопка «Настроение»… Ну скажите 
на милость, в каком еще автомобиле мо-
жет быть кнопка «Настроение»?

Все-таки, право же, не дизайном 
единым жив Peugeot и не за один лишь 

дизайн мы любим машины этой мар-
ки. Сочетание! Умелое сочетание эсте-
тики, технологичности и удобства –
вот главный козырь французского ав-
топроизводителя. При этом выпускае-
мые им автомобили никоим образом 
не относятся к премиальному сегмен-
ту, хотя по сути своей премиальными 
являются.

Вы думаете, премиальность – это 
дорого-богато? Золотые клавиши и ал-
мазные стекла? Нет, премиальность –
это в первую очередь удобство и ком-
форт, это индивидуальность и высокий 
стиль. Все это непреходящие ценности, 
и только непреходящие ценности спо-
собны олицетворять собой премиаль-
ность.

Peugeot 3008 предлагает все пе-
речисленное людям любого социаль-
ного статуса, любого положения. Вот 
она, настоящая демократия, вот оно, 
прогрессивное мышление. Смотри-
те, я уже написал целую статью, а еще 
даже ни словом не обмолвился о таких 
важных вещах, как ходовые характери-

стики, силовой агрегат и пр. Но мне 
действительно было о чем рассказать и 
без них. И это тоже, в известной степени, 
отражение премиальности – об автомо-
биле можно писать сколь угодно дол-
го, и все равно будет оставаться что-то, 
к чему можно будет вернуться. К чему 
хочется вернуться.

Так что богатство ради богатства – 
это все ерунда, это все пустое. Зачем? 
Не надо. Не отвлекайтесь от главного. 
Индивидуальность, технологичность, 
эстетика – вот что важно, потому что в 
конечном счете это и есть свобода. На-
стоящая свобода, а не мнимая, которую 
тебе будто бы обеспечивают деньги. Нет. 
Деньги, наоборот, закрепощают, угнетая 
своим грузом. Еще раз: не отвлекайтесь 
от главного, потому что истинная свобо-
да, истинная независимость – это умение 
сохранить свою индивидуальность в лю-
бых обстоятельствах. На дороге в этом 
поможет Peugeot 3008. 

А про ходовые характеристики и си-
ловую линию я обязательно расскажу в 
следующий раз… А
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В ходе тестов современных кроссоверов было не так много 

представителей этого динамично развивающегося класса, 

которые произвели действительно неизгладимое впечатление. 

К таким машинам без всяких скидок можно отнести 

Hyundai Tuscan последнего поколения.

HYUNDAI TUSCAN:  HYUNDAI TUSCAN:  
БОЛЬШЕ, ЧЕМ ВОЗМОЖНО ПРЕДСТАВИТЬБОЛЬШЕ, ЧЕМ ВОЗМОЖНО ПРЕДСТАВИТЬ

Год 2019-й я начал со знакомства 
с этой моделью, причем знакомство 
происходило в период новогодних 
праздников, когда маршрут можно вы-
бирать любой и легко отправиться на 
машине, как говорится, куда глаза гля-
дят. И действительно, эта машина по 
всем своим характеристикам подходит 
для такого динамичного передвиже-
ния: в комплектации, которая мне до-
сталась, установлен новый двигатель 
объемом 1,6 л с системой изменения 
фаз газораспределения и непосред-
ственным впрыском, плюс он турбиро-

ванный – это мое любимое сочетание. 
Такой двигатель по умолчанию делает 
сам процесс эксплуатации далеко не 
скучным, а в сочетании с 7-ступенча-
той автоматической коробкой пре-
вращает Tuscan в самый динамичный 
среди всех комплектаций модели.

Если говорить о цифрах, которые 
сопровождают динамику, то они ре-
ально впечатляют: за достаточно вме-
няемые деньги мы получаем полный 
привод, мощность в 177 л. с. при 
максимальном моменте в 265 Н•м –
такой «скакун» сопровождал меня 

в моем новогоднем путешествии по 
снежным окрестностям «московской 
Швейцарии» в районе горных курор-
тов Яхромы, которая в этот период не 
давала шанса на ошибку ни водителю, 
ни системе полного привода. Причем 
этот «скакун» совсем не требователен 
к топливу: в отличие от конкурентов с 
турбомотором его основной «корм» – 
это 92-й бензин. Не правда ли, совсем 
экономный зверь? При том что «кушал» 
он в период моей поездки в среднем 
не больше 8 л на сотню пробега. Но 
это те эмоции, которые испытывает 

Григорий МЕРЛИН

Смотрите видео наших тестов на Youtube-канале «НА авто ТВ»
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каждый водитель в предвкушении ин-
тересной поездки, оценивая возмож-
ности машины. Для всех остальных –
не пилотов – важны совсем другие 
составляющие: это в первую очередь 
комфорт и возможность погрузить все, 
что нужно для активного проведения 
отдыха, например лыжное снаряже-
ние... Но обо всем по порядку.

Я для себя разработал один очень 
интересный тест, который приме-
няю почти всегда в нашем не совсем 
благоприятном климате при зна-
комстве с новой машиной, – опре-
деляю, насколько она «приветлива», 
ведь от того, насколько все системы 
комфорта приводят салон машины 
в действительно годный для езды 
вид, зависит и безопасность. Hyundai 
Tuscan по-настоящему удивил сво-
ими теплыми опциями, а главное –
скоростью их приведения в «боевой ре-
жим»: всего две кнопки и полторы ми-
нуты – вот и все действия, которые надо 
совершить, чтобы руль, кресло, все 
окна и зеркала при температуре –20 оС
привели автомобиль и внутреннее 
пространство в полностью готовый для 
комфортной и безопасной езды «ли-
музин». Это то, чего не хватало корей-
ским машинам раньше, а сейчас воз-
можности интегрированных теплых 
опций, пожалуй, самые лучшие среди 
всех представленных на авторынке 
России. Я бы сравнил эту способность с 
качественным горнолыжным снаряже-
нием, когда, надевая полный комплект 
плюс очки и шлем, ты готов к любым 
подвигам, оставаясь в комфорте и 
удобстве.

В нашем варианте мы можем удоб-
но устроиться в теплых вентилируемых 
креслах. Кстати, об очках: в той ком-
плектации, которая была у меня на те-
сте, интегрирована панорамная крыша 
с возможностью почти полного откры-
тия, и эта опция, доступная в преми-

ум-автомобиле за очень приличную 
доплату, здесь стоит в стандартной 
комплектации. Это тот дополнитель-
ный плюс, который привел меня к 
мысли о том, что все плюсы, которыми 
раньше мы привыкли наслаждаться в 
«премиуме», сейчас клиент с успехом 

может получить в совершенно доступ-
ных моделях.

Возвращаюсь к удобствам – мы 
уже привыкли к навигации, преду-
становленной в мультимедийной си-
стеме, но для меня удобнее (или я 
уже привык) пользоваться сервиса-
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ми от Google со своего смартфона, а 
Tuscan дает возможность выбирать. 
На очень контрастном и качественном 
8-дюймовом экране можно работать 
и с встроенными картами, и с карта-
ми «Андроид», и с разработками от 
Apple – интеграция очень удобная, 
с единственным нюансом: смартфон 
для использования возможностей 
навигации надо подсоединить к си-
стеме USB-кабелем, хотя все другие 
мультимедийные функции, конечно, 
доступны по Bluetooth.

Несмотря на все эти замечатель-
ные примеры лояльности и настоящей 
любви к своему владельцу, Hyundai 
Tuscan – прежде всего машина се-
мейная и как таковая является, на мой 
взгляд, для своей целевой аудитории 
полноценным помощником в путе-
шествии и других активностях. Этот 
аспект был для меня основным в про-
верке его потребительских свойств. 

Для себя я решил, что если сумею по-
грузить в свой «экипаж» все вещи на 
две недели, включая спортивный ин-
вентарь, то мои ожидания и так назы-
ваемые «хотелки», о которых мечтает 
почти каждый владелец такого внедо-
рожника, сбудутся.

Итак, в универсал размером 
4480 х 1850 х 1660 мм поместилось 
все, что я задумал, включая двухметро-
вые лыжи. И не было более счастливого 
человека, чем я, когда, открыв дверь 
без ключа, а просто подойдя поближе 
к пятой багажной двери, я показал сво-
им близким, сколько еще осталось сво-
бодного места, при том что они смогли 
втроем разместиться с комфортом в 
салоне и отправиться в поездку.

Я проехал более 3500 км по трассе, 
по Москве и по зимним второстепен-
ным и проселочным дорогам. Дорож-
ное покрытие было представлено, как 
мы любим, всем спектром ужасов на-

ших реалий – от глянцевого гололеда 
до жуткой жижи, сформированной ре-
агентами, которые создают очень опас-
ную «пленку» на трассе. Причем неши-
пованые шины Yokohama 245/45 R19, 
установленные на роскошные стоко-
вые литые диски, первоначально не 
вселяли в меня уверенности, что такая 
«красота» будет правильно вести себя 
в наших условиях. Но мой скепсис бы-
стро улетучился: электронные систе-
мы работают, как и во всем модельном 
ряду компании, идеально, в том числе 
в гололед и в снегу, с принудительно 
включенным полным приводом и до-
пами, которые здесь предусмотрены 
для безопасного преодоления почти 
любых снежных преград. После пер-
вого удачного опыта победы над без-
дорожьем я убедился, насколько пра-
вильным будет выбор именно Tuscan 
для решения разносторонних задач 
путешествия. А
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ЭКОЛОГИЧЕСКОЕ МЫШЛЕНИЕ
СТРОГИЙ СТАНДАРТ

СУДЬБА ТЕХНИЧЕСКОГО ОСМОТРА
ТУРЕЦКИЙ ОПЫТ

КОМПАНИЯ С ТРАДИЦИЕЙ
БИЗНЕС НА ПОДЪЕМЕ

ПРАВИЛЬНЫЙ АВТОСЕРВИС
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Будущее автомобильной индустрии, по сути, определено. 

Европейским экологическим регламентом уже обозначены 

абсолютно четкие сроки и вполне однозначные цели. 

А вот пути достижения этих целей могут быть различны. 

Но для каждого из них в арсенале Schaeffler 

есть подходящее технологическое решение.

РАЗВИВАЯ РАЗВИВАЯ 
ЭЛЕКТРИФИКАЦИЮЭЛЕКТРИФИКАЦИЮ

Михаил КАЛИНИН
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Существующий на текущий момент 
экологический норматив эмиссии CO2 –
130 г/км – легко достижим и бензино-
выми, и дизельными автомобилями, 
демонстрирующими сегодня в среднем 
121,6 г/км (бензиновый двигатель) и 
117,9 г/км (дизельный двигатель). Дан-
ный уровень можно назвать в известном 
смысле базовым: топливная эффектив-
ность бензиновых машин в последние 
пару лет зафиксировалась на стабильном 
уровне, дизельных – за счет увеличения 
сегмента SUV и повышения веса транс-
портных средств – ухудшилась на 1,1 г/км
по сравнению с 2016 г., ведь сам по 
себе он совершенно не стимулирует ав-
топроизводителей к развитию альтер-
нативных технологий электропривода, 
таких как HEV (Hybrid Electric Vehicle –
гибриды) и BEV (Battery Electric Vehicle –
электромобили на аккумуляторных 
источниках питания). 

Однако с вступлением в действие 
нормативов 2021 г. – 95 г/км – ситу-
ация должна значительно измениться. 
Необходимость достижения этого значе-
ния заставляет конструкторов все больше 
внимания уделять проблематике элек-
трификации транспортных средств, вы-
водя гибридные технологии на первое 
место. Поскольку, несмотря на еще име-
ющийся потенциал улучшения топлив-
ной эффективности как бензиновых, 
так и дизельных агрегатов, только лишь 
посредством двигателя внутреннего сго-
рания (ICE – Internal Combustion Engine) 
указанные 95 г/км не получить. При 
этом, вполне вероятно, по известным 
причинам доля дизельных авто начнет 
заметно сокращаться.

Законодательство 2025 г. еще стро-
же – 81 г/км. Здесь речь идет уже од-
нозначно только лишь о HEV и EV. Пред-
ставить себе, что за оставшиеся 6 лет 
внезапно произойдет стремительный 
технологический прорыв, позволяющий 
вывести ICE любого вида на такой показа-
тель эмиссии, невозможно – очень мало 
кто сейчас настолько глубоко занимает-
ся развитием двигателей внутреннего 
сгорания, денег в них вкладывается все 
меньше и меньше. А вот гибридизация 
и электрификация в разы расширят свои 
горизонты, ведь не за горами 2031 г., 
когда экологические нормы в очередной 
раз ужесточат. Поэтому все возможные 
типы гибридного и электрического при-
водов будут энергично использоваться и 
совершенствоваться, в том числе PHEV 
(Plug in Hybrid Electric Vehicle), 48-воль-
товые «мягкие гибриды», PEV (Plug in 
Electric Vehicle), BEV, FCEV (Fuel Cell Electric 
Vehicle) и пр. Их доля на рынке будет ак-
тивно увеличиваться.

Но для того, чтобы адекватно оце-
нивать рыночные и технологические 
перспективы, а равно и результаты этого 
процесса, нужно понимать, как работает 
экологическое законодательство. Дело 
в том, что оно не предполагает тоталь-
ного и бесповоротного запрета техноло-
гий ICE или любых других технологий, 
не способных обеспечить соответствие 
эмиссии CO2 вступившим в действие с 
указанных дат нормативам. Предусмот-
рена довольно гибкая и разветвленная 
схема штрафов и поощрений. То есть ав-
томобилестроитель может продолжить 
выпускать транспортные средства с пре-
вышающими норматив выбросами CO2, 
но он должен будет выплачивать опре-
деленную, скажем так, компенсацию за 
загрязнение ими окружающей среды.
С другой стороны, автомобилям с эмис-
сией ниже регламентированных значе-
ний полагается поощрение.

Собственно, именно поэтому перед 
каждым автомобилестроителем встает 
выбор наиболее оптимальной для него 
стратегии. Можно сделать ставку исклю-
чительно на гибридные и электрические 
машины. Это самое очевидное и лежащее 
на поверхности решение. Но для очень 
многих компаний его реализация сейчас 
затруднена в силу целого ряда причин, на-
чиная от отсутствия/недостатка средств на 
соответствующие технологии и заканчи-
вая сугубо экономическими, рыночными 
аспектами. В частности, не на всех рынках 
вступают в действие данные требования, а 
это значит, что до определенного момента 
акценты смело смещаются на другие реги-
оны продаж без весомых потерь.

А можно посчитать свои убытки от 
штрафов и прибыль от поощрений и 
скомпоновать сбалансированную мо-
дельную линейку, включающую транс-
портные средства, приводимые в движе-
ние и двигателем внутреннего сгорания, 
и электромотором, и гибридной силовой 
установкой, – таким образом, чтобы при-
носимый ICE «минус» компенсировал-
ся «плюсом» HEV и EV. Это тоже вполне 
себе дееспособный вариант, который, по 
крайней мере в 2020-х гг., скорее всего, 
предпочтет весьма широкий круг авто-
брендов. 

Однако в любом случае, по прогно-
зам аналитиков Schaeffler, уже в ближай-
шие годы нас ждет ощутимое увеличение 
выпуска транспортных средств с гибрид-
ным и электроприводом. К 2025 г. в гло-
бальном объеме продаж доля машин с 
ICE сократится до 55 % (HEV возрастет до 
33 %, EV – до 12 %). А к 2030 г. вообще 
упадет до 30 % (HEV – 40 %, EV – 30 %).

Инженеры Schaeffler заранее под-
готовились к столь масштабным транс-



Т Е Х Н О Л О Г И ЯТ Е Х Н О Л О Г И Я

44 НА – НОВОСТИ АВТОБИЗНЕСА МАРТ (3) 2019

формациям рыночной конъюнктуры, 
предлагая уже сейчас для автомобиле-
строения и отрасли послепродажного 
обслуживания наиболее эффективные 
технологические решения. Опираясь на 
стратегию «Мобильность завтрашнего 
дня», сформулированную еще в 2016 г., 
компания уверенно входит в новую эру, 
где основными ориентирами являются 
принципы цифровизации, Индустрии 4.0 
и электромобильности. Главные факто-
ры успеха – четкое позиционирование и 
способность превращать вызовы в воз-
можности. 

1 января 2018 г. в подразделении 
Automotive OEM был создан незави-
симый бизнес-дивизион E-Mobility, в 
котором объединились все продукты 
и системные решения для гибридных 
автомобилей и электрических транс-
портных средств. Кроме того, были от-
крыты глобальные центры компетенции 
по электрической мобильности в Бюле 
(Германия), Вустере (США) и Антинге 
(Китай). Их управление осуществляет-
ся непосредственно из штаб-квартиры 
Schaeffler. 

В рамках ориентированной на бу-
дущее программы “Agenda 4 plus One” 
Schaeffler инвестирует 60 млн евро в 
расширение площадки в Бюле. Здесь 
возводится современное здание общей 
площадью 23 400 м2, где разместятся 
офисы примерно для 500 сотрудников, 
конференц-зона, а также производ-
ственные помещения с оборудованием 
для изготовления опытных образцов и 
испытательными стендами. Ожидается, 
что в течение следующих нескольких лет 
будет создано 350 новых рабочих мест, 
прежде всего в области электрической 
мобильности.

Все это, безусловно, колоссальный 
задел на будущее, которое неотвратимо 
наступает уже сегодня. Около десяти за-
казов на серийное производство элек-
трических осей и гибридных модулей 
поступило в Schaeffler от разных клиен-
тов по всему миру в последнее время. По 
оценкам экспертов компании, потенци-
ал продаж этих заказов составляет более
1 млрд евро. По предварительным под-
счетам, реализация компонентов, агре-
гатов и систем для гибридных автомо-
билей и транспортных средств, работа-
ющих исключительно на электричестве, 
составит примерно 15 % от общего объ-
ема продаж подразделения Automotive 
OEM в 2020 г.

Ну а флагманским проектом, пол-
номасштабная реализация которого 
уже запущена, является, несомненно, 
старт массового выпуска трансмиссий 
Schaeffler для электроприводов. Эти 

Schaeffler принимает самое непосредственное участие 

в ABB FIA Formula E – первой в мире серии гонок элек-

тромобилей. Благодаря этому участию накапливается 

всеобъемлющий системный опыт, который впоследствии 

может быть отражен в серийной продукции массового 

производства. Первым реальным воплощением получен-

ных знаний стал концептуальный электромобиль 

Schaeffler 4ePerformance, демонстрирующий, как компе-

тенции и ноу-хау в управлении приводом, оптимизации 

энергозатрат и программном обеспечении могут напря-

мую передаваться во все отделы разработки. Тесное со-

трудничество между экспертными областями Schaeffler 

Motorsport, бизнес-подразделением Schaeffler E-Mobility 

и дочерними компаниями Schaeffler Engineering и 

Compact Dynamics является тому примером.

Schaeffler 4ePerformance представляет собой полностью 

переделанный Audi A3. Он оснащен четырьмя приводами 

«Формулы E» от гоночного автомобиля ABT Schaeffler FE01, 

каждый из которых обеспечивает мощность 

220 кВт. Таким образом, автомобиль имеет полностью элект-

рический привод мощностью до 880 кВт (около 1200 л. с.).

Каждый отдельный двигатель напрямую соединен с ко-

лесом посредством цилиндрического редуктора. Эта 

архитектура позволяет выборочно управлять крутящим 

моментом привода для отдельных колес (векторизация 

крутящего момента). Требуемая для этого энергия обеспе-

чивается двумя батареями общей мощностью 64 кВт/ч.

Schaeffler 4ePerformance наглядно показывает, как быстро 

внедряются самые современные технологии в автоспорте 

и затем переносятся на максимально приближенные к се-

рийному производству концепты. Разгон от 0 до 200 км/ч 

менее чем за семь секунд говорит сам за себя. Более того, 

концепт-кар быстр не только когда едет вперед: в октябре 

2018 г. Даниэль Абт обогнал Porsche GT2RS (720 л. с.), дви-

гаясь задним ходом со скоростью 210 км/ч, и тем самым 

установил мировой рекорд.
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трансмиссии, по словам разработчиков, 
обещают максимальное удовольствие от 
вождения, одновременно обеспечивая 
высокий уровень комфорта и оптималь-
ные шумовые характеристики. Транс-
миссия с высоким выходным крутящим 
моментом доступна как в параллельной, 
так и в коаксиальной (соосной) версии. 
Оба варианта устанавливаются на новый 
Audi e-tron. Коаксиальный отвечает за 
задний привод, а применение парал-
лельного привода на передней оси дает 
автомобилю полный привод. Централь-
ным компонентом всей системы является 
планетарный редуктор с интегрирован-
ным цилиндрическим дифференциа-
лом, разработанным Schaeffler.

Полностью электрическое вожде-
ние становится все более популярным, 
но электромобили получат широкое 
признание автолюбителей только тогда, 
когда они смогут предложить сопоста-
вимый, а лучше – даже более высокий 
уровень комфорта и удовольствия от 
вождения в сравнении с автомобилями 
с ICE. Система привода должна быть не 
только понятной, не вызывающей дол-
гого привыкания и тем более отторжения 
в различных режимах вождения, но и 
давать нечто большее – например, вы-
сокое ускорение и большую, опять же в 
сравнении с традиционными автомоби-
лями, динамику. Поэтому переход от тра-
диционной системы привода к гибрид-
ным или даже полностью электрическим 
транспортным средствам предъявляет 
очень серьезные требования и к авто-
производителям, и к их поставщикам.

Инженеры Schaeffler, по всей види-
мости, нашли абсолютно правильное ре-
шение для нового Audi e-tron: за обеспе-
чение привода отвечает не одна из осей, 
Audi e-tron может использовать систему 
электропривода на каждой оси. И за счет 
этого, в том числе, совершать абсолютно 
немыслимые для автомобиля с двигате-
лем внутреннего сгорания пируэты, даря 
водителю непревзойденные, абсолютно 
новые ощущения драйва, расширяя его 
свободу и возможности в управлении 
транспортным средством. Например, 
разворачиваться на такой машине мож-
но буквально на месте, как на гусеничной 
технике. 

Привод на передней оси представля-
ет собой систему с электрической осью в 
параллельной конструкции, в то время 
как задняя ось, повторимся, имеет коак-
сиальную архитектуру.

Йохан Шредер, руководитель биз-
нес-дивизиона E-Mobility:

– Мы ожидаем объем производства 
до 250 000 ед. трансмиссии в год. Благо-

даря модульности наших продуктов мы 
можем адаптировать трансмиссию для 
целого ряда других применений. Неза-
висимо от того, предназначена ли она 
для полностью электрических транспорт-
ных средств или для гибридизации авто-
мобилей на базе двигателя внутреннего 
сгорания, модульная система Schaeffler 
представляет собой универсальное ре-
шение для довольно большого круга 
задач.

Коаксиальный привод при весе 
трансмиссии всего 16 кг дает на выходе 
крутящий момент 400 Н•м. Параллель-
ный – также 400 Н•м. При этом он может 
быть комбинирован с опциональным 
механизмом блокировки трансмиссии 
при стоянке (масса блока увеличивается 
до 26 кг).

Стоит отметить, что в обычном ре-
жиме движения привод Audi e-tron осу-
ществляется на задний мост. Но если, 
допустим, возникает необходимость в 
быстром разгоне, требующем больше 
мощности, подключается передняя ось. 
Причем происходит все это полностью 
автоматически, без какого бы то ни было 
участия водителя. Интеллектуальная 
система управления оценивает степень 
нажатия на педаль акселератора, а так-
же некоторые другие функциональные 
параметры и понимает, нужно или не 
нужно подключать переднюю ось. Кро-
ме того, передняя ось активируется и в 
том случае, если система обнаруживает 
проскальзывание на задних колесах.

Еще один интересный проект со-
всем скоро будет реализован в Север-
ной Америке. В его рамках посредством 
специального гибридного модуля элек-
трифицируются пикапы, пользующие-
ся особой популярностью на рынке США. 
Компактный гибридный модуль P2
(включающий электромотор мощно-
стью до 70 кВт, с активным охлаждени-
ем маслом на роторе и статоре) устанав-
ливается между двигателем внутреннего 
сгорания и трансмиссией. Это делает его 
пригодным для интеграции в выпуска-
ющиеся сегодня серийные транспорт-
ные средства. С помощью такого модуля 
мощность автомобиля увеличивается, 
при этом движение пикапа может осу-
ществляться не только в комбиниро-
ванном режиме, но и исключительно 
на электрической тяге. 

А разработанная Schaeffler система 
E-axle на основе конструктивных компо-
нентов трансмиссии с высокой удельной 
мощностью, со встроенным электромо-
тором и силовой электроникой предла-
гает еще большую универсальность. Ее 
можно использовать и как автономный 
блок, и как модуль для превращения 
моноприводного автомобиля в полно-
приводный. Благодаря особым возмож-
ностям управления заметно улучшаются 
распределение крутящего момента меж-
ду правым и левым колесами, безопас-
ность, динамика движения и комфорт. 

Предусматривается два варианта 
исполнения: 2-скоростной для HEV и 

1-скоростной для BEV. Старт серийного 
производства данной системы намечен 
на 2020/21 гг.

И все это, по сути, только начало 
всеобъемлющего движения по пути 
электрификации транспортных средств, 
проделанного Schaeffler за последние 
несколько лет. Что будет дальше, на-
сколько инновационными и прогрес-
сивными окажутся предлагаемые ин-
женерами компании перспективные 
технологические решения – остается 
только догадываться. Однако одно не 
вызывает ни малейшего сомнения: эти 
решения, несомненно, будут не просто
идти в ногу с развитием прогресса и ха-
рактеризоваться высокой степенью ак-
туальности, но и опережать его, закла-
дывая фундамент будущего глобальной 
электромобильности.

Йохан Шредер

В 2018 г. продажи бизнес-дивизиона E-Mobility составили 

около 500 млн евро. В состав этого дивизиона на данный 

момент входят 13 локаций по всему миру, на которых 

трудятся более 2000 сотрудников.

А
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В конце прошлого года компанию 

MAHA Maschinenbau Haldenwang GmbH & Co. KG 

возглавил доктор Томас Аубель – специалист 

с огромным опытом работы в разных отраслях 

автобизнеса. Мы поговорили с д-ром Аубелем 

о состоянии отрасли в целом и о планах 

компании на будущее.

БЕЗОПАСНОСТЬ – БЕЗОПАСНОСТЬ – 
ВОПРОС ПРИНЦИПИАЛЬНЫЙВОПРОС ПРИНЦИПИАЛЬНЫЙ

Петр ЛЕВИЦКИЙ



WWW.ABIZNEWS.NET 47

П Р А В И Л Ь Н Ы Й  А В Т О С Е Р В И С

– Д-р Аубель, расскажите, по-

жалуйста, о своем опыте работы

в автомобильной отрасли.

– Я начинал еще в армии ФРГ – 
12 лет руководил мастерскими Бун-
десвера, в которых обслуживалась 
автомобильная техника. Именно к 
этому периоду относится мое знаком-
ство с компаниями, авторитетными в 
этой отрасли, и в частности с компа-
нией МАXА. После армии я перешел 
в TUV SUD, где занимался техниче-
ской стороной деятельности компа-
нии – в частности, мы тестировали 
и омологировали детали и оборудо-
вание, проводили техническую экс-
пертизу и т. п. После от руководства 
компании мне поступило предло-
жение возглавить проект в Турции –
практически с нуля предстояло со-
здать сеть станций технического ос-
мотра по всей территории этой, в 
общем, не маленькой страны. В тече-
ние 18 месяцев нам удалось открыть 
189 станций ТО, и надо отметить, 
что начинали мы работать буквально 
«в чистом поле» – таких станций в Тур-
ции просто не было. Стоимость про-
екта составила 1 млрд евро, которые 
вложили три компании: TUV SUD, ту-
рецкая строительная компания и еще 
одна турецкая фирма – генеральный 
импортер автомобилей Volkswagen. 
Для работы на этих станциях было 
обучено 2300 человек. Но лично для 
меня самая важная цифра – другая: 
по данным турецкого правительства, 
через год после внедрения сети на-
ших станций ТО число погибших 
в авариях сократилось с 5 тыс. до 
3 тыс. человек. Благодаря техосмотру 
появилась также сеть новых автома-
стерских, где машины действительно 
ремонтировали. После 5 лет в TUV 
SUD я перешел в TUV Rhineland, где 
отвечал уже не только за автомоби-
ли, но и за другие виды транспорта –
железнодорожный, авиацию и т. д.

– Как, на ваш взгляд, обстоит 

дело с техническим осмотром – 

в частности, в Европе? Что проис-

ходит в этом секторе автобизнеса?

– Я сторонник всеобщего обя-
зательного техосмотра, и по очень 
простой причине:  турецкая ста-
тистика показывает, что система 
техосмотра снижает количество 
смертельных случаев в результате 
автоаварий. В Германии система 
техосмотра существует уже более 
90 лет, а турецкая наглядна – это-
го удалось добиться за год. Однако 
важнейшее условие успешного внед

рения системы ТО – желание пра-
вительства. Население обычно про-
тив, и требуется политическая воля, 
чтобы сделать ТО обязательным и 
следить за соблюдением этих пра-
вил. Возражения автовладельцев 
понятны: и сам осмотр стоит денег, 
и часто по итогам надо проводить 
ремонт, это тоже недешево. Но за-
дача беспокоиться о безопасности 
лежит на государственных органах, 
и безопасность дорожного движе-
ния – часть общей безопасности. 
А население надо информировать, 
объяснять, зачем это нужно. 

– Что принималось за основу 

при разработке нормативов тех-

осмотра в Турции?

– Нормы, действующие в Герма-
нии, считаются самыми прорабо-
танными в мире, поэтому в Турции 
взяли за основу именно их, но со 
значительным смягчением: если бы 
немецкие правила сразу ввели в пол-
ном объеме, то 90 % машин просто 
не прошло бы ТО. Но сейчас в Тур-
ции полностью внедрены нормативы 
Германии.

– В ходе реализации турецкого 

проекта не было ли противодей-

ствия автопроизводителей? Не 

требовали ли они, чтобы ТО про-

водилось только на базе офици-

альных дилерских станций?

– Именно в Турции такого не было, 
но есть страны, где что-то подобное 
пытаются реализовать: в Великобри-
тании и в Австрии, в частности, ТО 
проводится на базе дилерств. По мо-
ему мнению, это неправильно – мо-
жет возникнуть конфликт интересов. 
Очень простой пример: если у меня 
есть план по продаже запчастей, то 
при техосмотре я постараюсь найти 
хоть что-нибудь в машине, чтобы эти 
детали продать. Место, где проверя-
ют, и мастерская, где ремонтируют, 
не должны совмещаться, и это воз-
можно только тогда, когда ТО про-
водит независимая структура. В тех 
же Англии и Австрии дилеры делают 
ТО, но клиент не обязан проходить 
его только там – он может выбрать и 
независимый пост.

– С усложнением конструкции 

автомобиля – а это, в первую оче-

редь, разнообразная электроника, –

как будет меняться техосмотр? 

И подорожает ли он?

– Пока нет,  поскольку новые 
электронные устройства не прове-
ряются в процессе техосмотра – ис-
следуется только то, что имеет непо-
средственное отношение к безопас-
ности, например тормозная система. 
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Однако вопрос активно обсуждается, 
сейчас разрабатываются нормативы 
будущих проверок. В принципе, уже 
сейчас можно проводить проверку 
электронных систем посредством ди-
агностического устройства, подклю-
чаемого к OBD-разъему, – так можно 
моделировать нештатные ситуации 
при помощи компьютера. Но авто-
производители должны предоста-
вить всю техническую информацию 
для того, чтобы организовать такие 
проверки, и именно над этим сейчас 
работают на европейском уровне – 
необходимо обязать автопроизводи-
телей открыть информацию.

Кстати, Германия, как вы знаете, 
входит в число передовых стран, и 
у нас уже достаточно много электро-
мобилей. Техосмотр таких машин 
могут проводить только специально 
обученные механики, и их подготов-
кой сейчас активно занимаются. 

– Почему вы выбрали компа-

нию МАХА?

– С компанией МАХА устано-
вились хорошие отношения еще в 
Турции, поскольку именно она яв-
лялась поставщиком оборудования 
для станций ТО. Тогда мы познако-
мились с семьей Раух (Rauch), меня 
пригласили войти в Совет директо-
ров компании, и я с удовольствием 

принял это приглашение. В 2018 г. 
в МАХА сменился менеджмент, мне 
предложили должность управляю-
щего директора, и это предложение я 
с удовольствием и гордостью принял.

– Какие у вас планы в новой 

должности? Что предстоит ком-

пании и ее региональным пред-

ставителям – таким, как «Маха 

Руссиа»?

– Безусловно, моя задача – со-
хранить лидерство компании и обес-
печить ее развитие по всему миру. 
Компания МАХА – не акционерная, 
поэтому мы не зависим от ежеквар-
тальных отчетов перед акционера-
ми и имеем возможность инвести-
ровать прибыль в будущее. Так, мы 
уже говорили о новых технологиях в 
автомобилестроении, о тех же элек-
тромобилях – мы занимаемся разра-
ботками и в этой области.

– Есть мнение, что в производ-

стве оборудования ничего прин-

ципиально нового открыть уже 

нельзя – можно только дораба-

тывать какие-то детали. Вы со-

гласны?

– Пожалуй, нет. Отрасль меняется, 
ужесточаются экологические требова-
ния. В частности, сейчас предлагается 
проверять автомобиль под нагрузкой –

если эти нормативы будут введены, 
понадобятся новые силовые стенды. 
Они у нас есть: например, в Мекси-
ке и ряде штатов США проверка под 
нагрузкой уже стала обязательной и 
проводится на нашем оборудовании. 
В Европе такого решения еще нет, по-
скольку оно должно быть единым для 
всех стран ЕС, но идет активное об-
суждение. И еще ряд стран находится 
на грани принятия таких нормативов, 
например Корея. Мы к этому гото-
вы. Или проверка колес – до сих пор 
состояние протектора проверялось 
только визуально, сейчас это будут 
делать при помощи приборов. Систе-
мы помощи водителю развиваются 
очень активно, и у нас уже есть соот-
ветствующие стенды. Так что впереди 
много интересного и нового.

– Что вы думаете о российском 

рынке? Какие планы у компании 

в России?

– Компания уже давно работает 
на российском рынке, «Маха Руссиа» 
здесь уже 21 год – это большой срок, 
и он показывает, насколько важен для 
нас этот рынок. Приезд в Россию – 
один из первых в моей новой долж-
ности, и это говорит о том, что мы в 
компании воспринимаем россий-
ский рынок серьезно и рассчитываем 
на рост бизнеса в вашей стране. А
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ЦЕНТР НОВЫХ ТЕХНОЛОГИЙ
УРОВЕНЬ СЕРВИСА

ДИЛЕРСКИЙ СТАНДАРТ
В ДВУХ КАТЕГОРИЯХ

СПЕЦОБОЗРЕНИЕ: ОБУЧЕНИЕ
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Обучение сотрудников в нынешних реалиях автобизнеса – 

один из главных, а зачастую и единственный «двигатель» 

роста отрасли. Лидеры рынка это понимают лучше других. 

К числу таких лидеров, безусловно, относится компания 

Hyundai, которая открыла один из крупнейших учебных 

центров в мире – Hyundai Training Academy – именно в Москве. 

В НУЖНОЕ ВРЕМЯ В НУЖНОЕ ВРЕМЯ 
В ПРАВИЛЬНОМ МЕСТЕВ ПРАВИЛЬНОМ МЕСТЕ

В церемонии торжественного от-
крытия приняли участие президент 
региональной штаб-квартиры Hyundai 
Russia&CIS г-н Сон Кёнгсу и управля-
ющий директор «Хендэ Мотор СНГ» 
Алексей Калицев.

Алексей Калицев, управляющий 
директор ООО «Хендэ Мотор СНГ»:

– Цель этого нового пространства –
в первую очередь обучение нашей 

дилерской сети. Таким образом, с это-
го года мы будем большое внимание 
уделять качеству дилерской сети. Но-
вая Hyundai Training Academy, как и вся 
сеть компании, сейчас соответствует 
всем новым стандартам бренда (GDSI). 
В активе ООО «Хендэ Мотор СНГ»
сейчас 190 дилерских центров, и ос-
новной фокус Академии будет сосре-
доточен на обучении и поддержании 
качественного персонала.

При строительстве Hyundai Training 
Academy были учтены лучшие техниче-
ские решения и практики, зарекомен-
довавшие себя в академиях в Корее, 
США, Австралии, Малайзии и ОАЭ. 
Общая площадь нового учебного цент-
ра составляет 2734 м2. Учебный ком-
плекс включает восемь учебных клас-
сов, четыре комнаты для вебинаров, 
два шоу-рума для автомобилей, осна-
щенные подъемниками, а также офис-

Григорий МЕРЛИН
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ные и складские помещения, включая 
лаунж-зону. 

Впервые на базе Hyundai Training 
Academy в России создана единственная 
в мире Genesis-академия. Богатое тех-
ническое оснащение позволяет прово-
дить обучение в дистанционной и очной 
формах. Для ООО «Хендэ Мотор СНГ»
это шаг вперед на пути развития каче-
ства клиентского сервиса за счет повы-
шения квалификации и развития про-
фессиональных навыков сотрудников 
компании и партнеров.

Особое внимание уделено ди-
джитал-обучению: доступны веби-
нары, на которых преподаватель мо-
жет работать с графикой, используя 
флипчарты, электронные планшеты, 
демонстрировать особенности обслу-
живания или диагностики двигателей 
благодаря мобильным мультифо-
кусным видеокамерам. Разработаны 
онлайн-курсы, видеопособие, циф-
ровые симуляторы процессов диагно-
стики и обслуживания автомобилей. 
Для тех же, кто решит пройти обучение 
в самом учебном центре, все учебные 
помещения оборудованы 80-дюймо-
выми LCD-экранами, а главный зал 
оборудован экраном 3х5 м для удоб-
ства проведения продуктовых обуче-
ний. Общая площадь аудиторий для 
теоретических и диджитал-обучений 
составляет 393 м2.

Алексей Морунов, руководитель 
Hyundai Training Academy:

– У новой Академии очень удач-
ная локация с точки зрения транспорт-
ной доступности, что весьма удобно 
для большинства наших дилеров. На 
прилегающей территории возможно 
проведение тест-драйвов, а в шаговой 
доступности находятся четыре отеля 
«4–5 звезд», что, безусловно, добав-
ляет удобства для наших учащихся. 
Академия включает зону нетехниче-
ского обучения, в которой выделена 
зона Genesis; вторая зона – техниче-
ская, она включает как зону ремонта, 
так и классы для обучения, склад и 
вебинарные аудитории. Также суще-
ствует шоу-рум для проведения прак-
тических мероприятий и других мас-
совых учебных процессов. Шоу-рум 
проектировался для трех типов меро-
приятий. Первый – продуктовое обу-
чение, тут инсталлирован подъемник и 
представлен автомобиль Hyundai. Это 
очень удобно для продавцов, чтобы 
видеть все нюансы и все изменения в 
новых моделях. Второй тип меропри-
ятий, которые тут будут проходить, 
– это воркшопы, и третий тип – боль-

шие конференции как для внешнего, 
так и для внутреннего персонала. Тут 
интегрирована видеостена размером 
3х5 м, которая позволяет более нагляд-
но проводить обучения и мероприятия.

Для практических занятий оборудо-
вана техническая зона, площадь кото-
рой составляет 886 м2. В ней установ-
лены специализированные стенды для 
полнофункциональной диагностики 
дизельной аппаратуры, оборудование 
для проведения диагностики и ремонта 
автоматических трансмиссий, систем 
кондиционирования, головного осве-
щения, а также стенды для диагности-
ки гибридных силовых установок. Для 
комфортного пребывания в помещени-
ях центра установлена мебель одного 
ведущего производителя, разрабо-

танная специально для нужд учебных 
заведений с учетом эргономических 
особенностей.

Помимо технического обучения, 
Hyundai Training Academy оборудована 
двумя шоу-румами для автомобилей 
Hyundai и Genesis. Площадь шоу-румов 
составляет 873 м2, здесь сотрудники 
могут отработать коммуникационные 
навыки в максимально приближен-
ной к естественной среде дилерского
центра.

Ежедневно Hyundai Training Academy 
способна принять более 200 человек и 
3500 человек – ежегодно. Портфель 
обучений постоянно расширяется со-
трудниками центра, на сегодняшний 
день он состоит из 21 обязательных 
и более 30 дополнительных учебных 
программ. А
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Москва принимала 6 и 7 февраля 2019 г. 

уже традиционный Восьмой конкурс профессионального

мастерства сотрудников Группы компаний «БИЗНЕС КАР». 

Он состоялся одновременно в Учебном комплексе 

«Рублевский» и в Учебном центре технологий кузовного 

ремонта и окраски Nippon Paint на юге столицы. 

ИСПЫТАНИЕ МАСТЕРСТВА 
ОТ TOYOTA

Михаил БИРЮКОВ
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В соревновании участвовали 
13 команд торгово-технических цент-
ров (ТТЦ) и торгово-технических 
комплексов (ТТК) ГК «БИЗНЕС КАР». 
В состав каждой команды входили:
– автомеханик; 
– сервисный консультант; 
– продавец новых автомобилей; 
– сотрудник клиентской службы; 
– маляр (для ТТЦ/ТТК с кузовными 
цехами); 
– жестянщик (для ТТЦ/ТТК с кузовны-
ми цехами). 

Каждый конкурсант в процессе со-
стязания зарабатывал баллы в лич-
ный и в общий зачет своей команды, 
обеспечивая ее позиционирование 
в командном зачете. В дополнение 
к профильным практическим и те-
оретическим испытаниям личного 
зачета были проведены командные 
испытания ANZEN и KAIZEN, прино-
сившие баллы только в командный 
зачет. 

В Тойота Центре Каширский (26-й 
км МКАД) сражались жестянщики и 
маляры, на Рублевском шоссе состя-
зались механики и менеджеры. Ос-
новой для направления конкретного 
мастера на конкурс, как и прежде, 
остается отбор и рекомендация ру-
ководства его «родного» ТТЦ. В этом 
году, как и в прошлом, организаторы 
отказались от олимпийской системы 
соревнования, или плейофф, ког-
да проигравший выбывает еще на 
этапе. Дело в том, что зависимость 
оценки от мельчайшей случайности 
не добавляет объективности и порой 
приводит к неверной картине на по-
диуме.

Некоторые из участников преж-
них соревнований теперь высту-
пали судьями – например, опыт-
нейший ветеран кузовного ремонта 
Василий Гольцов.

Мы поговорим о соревновании в 
«рабочих» специальностях. Итак…

Железо
Мастерам жестяных дел требова-

лось произвести такие работы.
1. Частичная замена неструктурно-

го элемента кузова. Задача – выпол-
нить ремонтную вставку на переднем 
крыле, демонтированном с автомо-
биля. 

2. Ремонт наружной панели. Зада-
ча – устранить два повреждения на-
ружной панели двери, используя: 

а) процедуру ремонта методом 
приварных шайб;

б) процедуру ремонта методом мо-
лотка и оправки. 
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3. Тестирование. Задача – ответить 
на профильные вопросы компьютер-
ного теста.

Первый пункт (кстати, новинка 
этого года) подразумевал выполне-
ние разметки, реза крыла (Toyota 
Camry 40) по схеме: Z-образный 
рез, зачистка заусенцев, удаление 
ЛКП в зоне сварки, монтаж и свар-
ка аппаратом MIG/MAG в атмос-
фере углекислого газа сплошным 
или прерывистым швом. Затем – 
зачистка сварного шва и шлифовка 
поверхности под нанесение шпат-
левки.

Второй пункт состоял из ремонта 
передней двери ВАЗ-2110 в двух зо-
нах по двум указанным выше мето-
дам («а» и «б»). После правки и за-
чистки металла наносится шпатлевка 
(предварительно подготовленная 
самим участником), которая после 
высыхания также подлежит зачист-

ке под окраску. Лимит времени – 
2 часа.

Оценивались ширина и высота 
сварного шва, отсутствие сварочных 
дефектов, качество абразивной об-
работки шва.

При ремонте панели внимание 
уделялось качеству подготовки по-
верхности (зачистка и обезжирива-
ние), адгезионному проходу, коли-
честву операций и дефектам зашпат-
леванных участков.

Подиум жестянщиков выглядел
следующим образом.

1. Пошвенчук Юрий Владимиро-
вич, команда ТТЦ Орел

2. Урлахер Иосиф Вильгельмо-
вич, команда ТТЦ Казахстан

3. Моисеев Алексей Николаевич, 
команда ТТЦ Курск

4. Коломин Михаил Алексеевич, 
команда ТТК Каширский

5. Гордынин Игорь Владимиро-
вич, команда ТТК Левобережный

6. Трофимчук Анатолий Анатолье-
вич, команда ТТЦ Астрахань

7.  Козлов Денис Викторович,
команда ТТК Лосиный Остров

8. Петренко Артем Сергеевич,
команда ТТЦ Воронеж

9. Команда ТТК Рублевский
10. Команда ТТЦ Битца
11. Команда ТТЦ Кубань
12. Команда ТТЦ Кузбас

Маляры
От маляров ждали подтвержде-

ния квалификации в следующем.
1. Подготовка и окраска поверх-

ности (2-слойная окраска). Задачи: 
а) провести подготовку новой де-

тали к окраске; 
б) нанести шовный герметик; 
в) выполнить окраску подготов-

ленной детали с двух сторон цветом 
базовой краски из спектра цветов 
«Тойота/Лексус».

2. Тестирование. Задача – отве-
тить на профильные вопросы ком-
пьютерного теста.

Объект ремонта – капот Toyota 
Camry 40. Используемое оборудо-
вание, разумеется, AWEST IWATA 
(дочерняя компания «Тойоты»), 
эмаль и растворители – NIPPON 
PAINT. Цвет базовой краски – сере-
бристый «металлик». Лимит време-
ни – 2 часа.

Мастерство всех конкурсантов 
таково, что обнаружить даже ма-
лейший дефект – задача непростая. 
Помогал спектрофотометр, настро-
енный на эталонный тест-образец. 
За однократное нарушение техники 
безопасности выносилось преду-
преждение, за вторую ошибку сни-
мались баллы, третья приводила к 
дисквалификации, это относится 
и к соревнованиям в других про-
изводственных категориях. Кроме 
того, баллы могли сбрасываться за 
малейшую ошибку при смешива-
нии компонентов – скажем, не на-
дел перчатку или пролил жидкость. 
Правда, здесь все было проще, чем 
с жестянщиками и механиками (ра-
бота большая, но одна), и подсчет 
был несложен.

Победители среди маляров.
1. Папаев Дмитрий Сергеевич, 

команда ТТК Каширский
2. Стельмах Артем Сергеевич, 

команда ТТЦ Кубань
3. Малютин Иван Борисович, 

команда ТТК Левобережный
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4. Федосов Алексей Леонидович, 
команда ТТЦ Орел

5. Марков Геннадий Павлович, 
команда ТТЦ Астрахань

6. Цыщук Максим Викторович, 
команда ТТЦ Кузбасс

7. Орлов Павел Александрович, 
команда ТТЦ Курск

8. Веселов Андрей Игоревич, 
команда ТТК Лосиный Остров

9. Петров Владимир Николаевич, 
команда ТТК Рублевский

10. Миронов Евгений Игоревич, 
команда ТТЦ Битца

11. Сухоруков Александр Васи-
льевич, команда ТТЦ Воронеж

12. Глазов Евгений Анатольевич, 
команда ТТЦ Казахстан

Механика и механики
Перед механиками стояли следу-

ющие задачи.
1. Регистрация ключа. Задача – вы-

полнить регистрацию новых ключей 
в автомобиле после попытки угона.

2. Ремонт электрооборудования. 
Задача – выполнить ремонт обрыва 
жгута электрической проводки авто-
мобиля.

3. TechDoc. Задача – внести в 
предписанные области сервисной 
карты данные, относящиеся к авто-
мобилю, определенному условиями 
задания.

4. Двигатель. Задача – выполнить 
разборку, дефектовку и сборку кри-
вошипно-шатунного и газораспре-
делительного механизмов бензино-
вого двигателя.

5. Шасси. Задача – выполнить 
переборку рабочего тормозного ци-
линдра и регулировку ступичного 
узла.

6. Работа с резьбовыми соедине-
ниями. Задача – изготовить крепеж-
ную деталь с параметрами, опреде-
ленными условиями задания.

7. Тестирование. Задача – отве-
тить на профильные вопросы ком-
пьютерного теста.

Лидеры среди механиков.
1. Новиков Роман Валентинович, 

команда ТТЦ Воронеж, 25 2:40:37
2. Пеньевской Дмитрий Алексан-

дрович, команда ТТК Каширский
3. Леверов Ярослав Игоревич, 

команда ТТЦ Курск
4. Кузнецов Юрий Александро-

вич, команда ТТК Левобережный
5. Капустин Геннадий Олегович, 

команда ТТЦ Казахстан
6. Воронков Иван Викторович, 

команда ТТК Рублевский

7. Шапарь Игорь Николаевич, 
команда ТТЦ Кубань

8. Селиверстов Роман Сергеевич, 
команда ТТК Лосиный Остров

9. Старостин Иван Владимиро-
вич, команда ТТЦ Астрахань

10. Головин Василий Вячеславо-
вич, команда ТТЦ Орел

11. Черняев Никита Александро-
вич, команда ТТЦ Битца

12. Иванов Евгений Владимиро-
вич, команда ТТЦ Кузбасс

13. Тузов Игорь Олегович, коман-
да ТТЦ Серебряный Бор

Битва команд
Традиционно соревновались и сами 

технические центры. Баллы начислялись, 
в частности, за ANZEN и KAIZEN – дости-
жения по итогам прошедшего года.

В окончательном зачете команд-
ный пьедестал выглядит так.

1. Команда ТТК Левобережный
2. Команда ТТЦ Казахстан
3. Команда ТТК Каширский
4. Команда ТТЦ Астрахань
5. Команда ТТЦ Кубань
6. Команда ТТК Рублевский
7. Команда ТТЦ Орел
8. Команда ТТК Лосиный Остров
9. Команда ТТЦ Курск
10. Команда ТТЦ Воронеж
11. Команда ТТЦ Серебряный Бор
12. Команда ТТЦ Кузбасс
13. Команда ТТЦ Битца

Все медалисты съехались в Биз-
нес-центр «Северная Башня» в 
«Москва-Сити», где состоялось тор-
жественное награждение. А
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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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