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Распространение – 
по всем ре ги о нам России

прямой адресной рассылкой

Уважаемые читатели!

Мы постоянно – и часто заслуженно – критикуем себя, правительство и страну 
в целом. Что, в общем, правильно: критический подход необходим, самодоволь-
ство опасно. Но сейчас, в годовщину коронакризисных ограничений, рискну 
поступить наоборот: как выясняется, у нас есть поводы себя похвалить.

У нас, например, в целом уже вполне нормальная жизнь. Да, не та, которой 
хотелось бы, и даже не такая, как до ковида, но нет жутких ограничений и адских 
штрафов за их нарушения, как в той же соседке Европе. Мы спокойно перемеща-
емся как внутри своих городов, так и по стране, а то, что закрыты заграничные 
направления, – так в этом не только наша вина.

Правительство много критиковали в прошлом году за недостаточную помощь 
бизнесу в карантин. Но, положа руку на сердце, – разве мы когда-нибудь просили 
у правительства денег в доковидные времена? Нет, бизнес требовал в первую 
очередь не мешать ему, дать спокойно работать. И получил эту возможность: 
даже весной прошлого года, в разгар всеобщей изоляции, автосервисам довольно 
быстро разрешили открыться, затем заработали дилерские центры и с тех пор так 
и работают. Так что, может, оно и к лучшему, что правительство не стало раздавать 
слишком много помощи, а вместо этого дало возможность продолжить бизнес?

Наконец, мы сами, согласитесь, воспользовались кризисом для того, что-
бы системно работать в направлении консолидации отрасли. Ассоциация 
«Российские автомобильные дилеры» (РОАД) настолько решительно поддержала 
своих членов на государственном уровне, что смогла добиться от правительства, 
кажется, большего, чем рассчитывала. «Союз Автосервисов», конечно, моложе 
и такими успехами похвастаться пока не может, но он и создан был именно 
в карантин, а уже выступает на федеральном уровне, так что всё у него впереди.

Расслабляться рано, проблем ещё много, и решать их мы будем еще долго, но 
давайте вместе порадуемся тому, что все на самом деле не так плохо, как могло 
бы быть. А хорошо станет не в результате чуда, а в том случае, если мы сами будем 
для этого работать, тем более что сейчас самый пик сезона. 

Петр Левицкий,
главный редактор

ОТ РЕДАКЦИИ
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НОВОСТИ АВТОБИЗНЕСА

РАЗРАБОТКА, НОРМАТИВЫ,
  ПРОИЗВОДСТВО, ПРОДАЖА

ТЕСТ-ДРАЙВ

NISSAN X-TRAIL: 
  ДЛЯ ДАЛЬНИХ ДОРОГ     

Nissan – известный специалист по кроссоверам, 

который подарил нам довольно много интерес-

ных моделей, пользовавшихся и продолжающих 

пользоваться популярностью, причем популяр-

ностью неизменной. А один из самых популяр-

ных в этом ряду – конечно же, Nissan X-Trail.2020

НОВОСТИ АВТОРЕМОНТА

МАТЕРИАЛЫ, ОБОРУДОВАНИЕ,
  ИНСТРУМЕНТЫ, ТЕХНОЛОГИИ

СОБЫТИЕ

ЗИМНИЕ «ГАСТРОЛИ»   
          

Ушедшей зимой, на стыке 2020 и 2021 гг., 

ИД «Новости Автобизнеса» и компания «Правильный 

Автобизнес» провели сразу три региональных меро-

приятия под общим названием: «Саммит СТО».

И хотя проходили они в разных регионах и участвова-

ли в них разные люди, общего у них было немало.

СОБЫТИЕ

  АВТОМОБИЛЬ ГОДА СНОВА  
  НА ДОРОГАХ РОССИИ  

    

Как говорится, повторение – мать учения, и это 

касается не только изучения сложных научных 

дисциплин, но и навыков управления автомобилем 

и знания правил поведения на дороге. Ежегодный 

мастер-класс, который проводит проект «Автомобиль 

года в России», – яркий тому пример.

СОБЫТИЕ

ИСПЫТАНИЕ ЖАРОЙ,  
  ПЕСКОМ И БЕЗДОРОЖЬЕМ

СЕРВИСНАЯ ЗОНА

ШЕФМОНТАЖ: ЗАМЕНА 
  ДЕТАЛЕЙ ПОДВЕСКИ  

Замена тех или иных деталей подвески – один 

из самых распространенных и чрезвычайно 

ответственных (в силу непосредственного 

влияния на безопасность дорожного движения) 

видов работ на СТО. 3434
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ТЕСТ-ДРАЙВ

SUBARU OUTBACK: 
  ОППОЗИЦИОННЫЙ ПРЕМИУМ 

Четверть века назад стартовала очень 

интересная история, вошедшая в хронологию 

мирового автомобилестроения под именем 

Subaru Outback. Тогда его называли «универ-

сал повышенной проходимости». Сегодня – 

преимущественно «кроссовер». Не знаю, как 

вам, но меня это определение как-то коробит.3030

ТЕСТ-ДРАЙВ

LEXUS GX460:
  ХОТЬ КУДА

Модели Lexus GX 460 в следующем году 

стукнет 20 лет, и за эти годы она претерпела 

не одно обновление. Но актуальность именно 

такого внедорожника в люксовом форм-фак-

торе только набирает обороты. Оно и понятно: 

платформа Toyota Land Cruiser Prado, на кото-

рой он построен, является одной из наиболее 

востребованных. 2626

АВТОКОМПОНЕНТЫ

REPEXPERT: ПРАВИЛЬНОЕ 
  НАЧАЛО РАБОЧЕГО ДНЯ 

Кто-то начинает свой день с зарядки, кто-то – с ча-

шечки ароматного кофе или чая. Но в любом случае, 

вне зависимости от индивидуальных предпочтений 

каждого из нас на это время суток, очень правиль-

ным решением будет незамедлительное обращение 

к порталу REPXPERT, максимально полно удовлетво-

ряющему потребности независимых СТО в широком 

спектре справочной и технической информации. 3838

15 января завершилось 43-е издание ралли-

марафона «Дакар». Сразу три российских экипажа 

спортивной команды «КАМАЗ-мастер» заняли весь 

пьедестал почета в грузовом зачете. Первую победу 

в карьере одержал Дмитрий Сотников, второе место 

занял Антон Шибалов, Айрат Мардеев показал 

третий результат.
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ЧИТАЙТЕ В СЛЕДУЮЩЕМ НОМЕРЕ ЖУРНАЛА:
• Проверено практикой: решения для независимых СТО

• Премиум-уровень: зарабатываем на запчастях
• Встреча на Волге: конференция для руководителей

• Дорога и бездорожье: тест-драйв в реальных условиях
• Языком цифр: аналитика настоящего и прогноз на будущее

АВТОКОМПОНЕНТЫ

МАСЛО, С КОТОРЫМ 
  ЗАРАБАТЫВАЮТ  

КУЗОВНОЙ ЦЕХ

МАСТЕРА ПОЛИУРЕТАНОВЫХ     
  ПЛЕНОК

В Москве на площадке Hell’s Lucky под эгидой 

официального представительства Llumar 

в России прошел Всероссийский Чемпионат 

по установке антигравийной пленки. В течение 

двух дней специалисты в области автомобиль-

ного детейлинга демонстрировали свое мастер-

ство членам независимого профессионального 

жюри и многочисленным зрителям.5858

АВТОКОМПОНЕНТЫ

ВЫБИРАЕМ ЭФФЕКТИВНОСТЬ
  

Эффективность – ключевое слово при эксплуатации 

коммерческого транспорта: даже простой машины – 

это прямой убыток, а серьезная поломка на трассе 

для небольшой компании-перевозчика может обер-

нуться разорением. Это касается и аккумуляторных 

батарей: они должны проработать установленный 

срок в сложных российских условиях эксплуатации.

4848

4444

АНАЛИТИКА

АВТОРЫНОК 2020:      
  КАТАСТРОФЫ НЕ СЛУЧИЛОСЬ
 
Високосный 2020 год никому в мире не оставит 

хороших воспоминаний – наоборот, запомнится 

как один из самых стрессовых не только для 

бизнеса, но и для всего современного уклада 

жизни на маленьком шарике Земля. Вместе 

с тем многие автомобильные бренды в России 

даже в период пандемии COVID-19 показали 

достаточно успешные результаты.6262

СЛЕДИТЕ ЗА НОВОСТЯМИ АВТОБИЗНЕСА

НА Facebook

Моторное масло – самый популярный продукт 

для обслуживания автомобиля. Замена 

масла – практически стартовая точка входа 

к клиенту для любого автосервиса. Сейчас 

на рынке присутствует более 40 брендов 

масел – конкуренция огромна. И она только 

усиливается, ведь постоянно появляются новые 

игроки. Например, Eurorepar.

ТЕХНОЛОГИИ

КАК ЗАЩИТИТЬ СПЕЦТЕХНИКУ 
  ОТ КИСЛОТНОЙ КОРРОЗИИ

Владельцы автомобильной техники хорошо знакомы 

с проблемой коррозии. Она разъедает детали 

машины без обедов и выходных, работает ли техника 

или мирно припаркована. Особенно любит коррозия 

кабины, поверхность рамы, выхлопную систему 

и другие детали корпуса. А если транспорт перевозит 

бытовые отходы, вторсырье, органику, то в «группу 

риска» попадает и кузов.

5252

ТЕСТ-ДРАЙВ

ИСПЫТАНИЕ УРАЛОМ 
  

Специальные зимние щетки стеклоочистителя – что 

это: изысканный маркетинговый ход или объектив-

ная технологическая необходимость, как, например, 

зимние шины? Разобраться в данном вопросе мы 

решили самым точным и закономерным способом, 

проведя их тестирование в соответствующих усло-

виях. Причем условия мы постарались подобрать 

максимально суровые и беспристрастные.

5454

АНАЛИТИКА

«ВТОРЫЕ РУКИ»  
  В СЕГМЕНТЕ АВТОБУСОВ

По просьбе нашего журнала аналитический центр 

Авито Авто изучил статистику по вторичному рынку 

автобусов в России. Согласно данным сервиса 

за 2020 г. подобрать подержанный автобус для своих 

нужд стало проще: предложение в этом сегменте 

увеличилось на 10 % по сравнению с 2019-м. 

При этом средняя цена сделки по итогам 2020 г. 

выросла на 9 % к 2019 г. и составила 595 000 руб.7878
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ЗВЕЗДНЫЙ КОНЦЕРН           
В рамках важного шага на пути к 

завершению слияния по принципу 
50:50, предусмотренного согла-
шением, о котором было объяв-

лено 18 декабря 2019 г., Peugeot S.A. (Groupe PSA) и FIAT Chrysler Automobiles 
N.V. (FCA) создали новый концерн – STELLANTIS. STELLANTIS имеет латинские 
корни: stello означает «освещенный звездами». Латинские корни нового назва-
ния отдают дань уважения богатому наследию компаний-основателей, в то время 
как ассоциации с астрономией передают дух оптимизма, энергии и обновления, 
стоящий за новым слиянием, меняющим глобальную автомобильную отрасль. 
STELLANTIS будет использоваться исключительно на уровне концерна в качестве 
корпоративного бренда. Названия и логотипы всех брендов, входящих в состав 
концерна, останутся неизменными. 

15 ЛЕТ РАЗВИТИЯ       

Пресс-конференция «Трансформация 
бизнеса в эпоху цифровых технологий», 
приуроченная к 15-летию компании 
Fresh Auto, состоялась 8 февраля 2021 г.
Основатель компании Денис Мигаль 
рассказал о кейсах, которые позволили 
команде пережить четыре экономиче-
ских кризиса и занять место лидера сре-
ди дилеров автомобилей с пробегом.
В 2021 г. авторынок России продолжает 
«лихорадить». Увеличение стоимости 
автомобилей из-за падения курса рубля,
снижение реальных доходов насе-
ления в связи с пандемией, введение 
дополнительных санкций в отношении 
страны и медленное вступление в фазу 
активного роста – итоги и прогнозы в 
автомобильной отрасли стали основны-
ми вопросами пресс-конференции. По 
словам Дениса Мигаля, кризис 2020 г. 
авторынок России пережил гораздо лег-
че, чем в 2008 и 2014 гг. Тогда снижение 
продаж новых автомобилей составило 
49 и 52 % соответственно, более того, в 
разы сократилось количество дилеров 
и брендов в российском ассортименте 
авто. Коронакризисный же год, в свою 
очередь, лишил дилеров всего 9,1 % 
продаж, и прогноз на 2021 г. положи-
тельный: увеличение объемов реали-
зации на 2,1 %. Компания Fresh Auto 
всегда была новатором на рынке, меняя 
не только внешнюю среду, но и внутрен-
нюю: за 15 лет было создано множество 
уникальных проектов и направлений, 
среди которых: «Школа бизнеса авто-
мобилей с пробегом», «Автоподбор», 
«Аукцион», «Интерактивные продажи», 
«Гоночная команда Fresh Auto Drift», 
«Ярослава», «Fresh Сервис». Но в этот 
раз компания превзошла себя, предло-
жив для авторынка и всех игроков уни-
кальную разработку – симбиоз класси-
файдов и автодилеров. В ближайшее 
два года Fresh Auto полностью перейдет 
в формат маркетплейса и станет пло-
щадкой для всех игроков авторынка. 
Подводя итоги 2020 г., можно сказать, 
что, несмотря на пандемию, Fresh Auto –
компания, которая умеет адаптиро-
ваться, и даже в такой сложный 2020-й 
ей удалось нарастить практически все 
финансовые показатели, а также по-
лучить новых надежных партнеров в 
лице представителей китайских и чеш-
ского автоконцернов: Changan, Chery и 
CheryExeed, а также SKODA.

KIA В ПОРТФЕЛЕ     
KIA Motors Russia & CIS объ-

являет о начале сотрудничества 
с одним из лидеров россий-
ского автомобильного рынка –
холдингом «АВИЛОН». Пер-
вым дилерским центром KIA 
в составе холдинга стал центр 
в г. Мытищи Московской обла-
сти. Столичный регион, в кото-
ром бренд занимает лидирующее место среди всех марок, является одним 
из ключевых для KIA на российском рынке. В 2020 г. продажи в Москве и 
Московской области составили почти 30 % в общей структуре продаж KIA в 
России: было реализовано 54 663 автомобиля. Всего здесь действует 36 офи-
циальных дилерских центров бренда. Автомобильная группа «АВИЛОН» –
имеющий долгую историю и динамично развивающийся российский авто-
мобильный холдинг. Продажи компании за 2020 г. составили 32 179 авто-
мобилей, а выручка превысила 108 млрд руб. С открытием нового ДЦ KIA в 
Мытищах в «портфеле» «АВИЛОН» сконцентрировалось 30 автомобильных 
брендов. Общая площадь дилерского центра составляет 6333 м2, в том числе 
780 м2 отведено под шоу-рум, в котором может быть размещено до 14 авто-
мобилей. Значительные производственные площади – слесарный цех 850 м2

на 17 постов и кузовной цех 670 м2 – обеспечивают возможность предложить 
полный профиль работ по обслуживанию и ремонту для значительного потока 
автомобилей клиентов. Складское помещение площадью 370 м2 позволяет 
иметь все основные и необходимые запчасти и расходные материалы в опе-
ративном доступе.

В ГОРОДСКОМ СТИЛЕ         
Объявлен старт приема заказов на обновленный компактный городской 

кроссовер Subaru XV 2021 модельного года. Начиная с 3 марта 2021 г. яркий 
и харизматичный Subaru XV доступен для бронирования во всех официаль-
ных дилерских центрах Subaru в России и Республике Беларусь. Завоевавший 
любовь автомобильной аудитории и одобрение фанатов бренда по всему 
миру, в 2021 г. Subaru XV получил ряд важных обновлений. Их цель – сделать 
автомобиль еще более удобным в эксплуатации, а также акцентировать вни-

мание на его выразительном 
и самобытном дизайне. Цены 
на Subaru XV 2021 модель-
ного года стартуют с отметки 
2 459 000 руб. за автомо-
биль в комплектации SAFETY 
ES. Стоимость Subaru XV в 
комплектации ELEGANCE ES 
составляет 2 519 900 руб., в 
комплектации PREMIUM ES –
2 629 900 руб.
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ОБНОВЛЕННЫЙ

SANTA FE         

Компания «Хендэ Мотор СНГ» сооб-
щает о выходе на российский рынок об-
новленного кроссовера Hyundai Santa Fe.
Новинка будет доступна в четырех ком-
плектациях на выбор клиентов: Family, 
Lifestyle, Prestige и High-Tech. Для ком-
плектаций Family, Lifestyle и Prestige 
предусмотрен новый бензиновый 
двигатель G2.5 линейки Smartstream
(180 л. с. и 232 Н•м) с 6-ступенчатой ав-
томатической трансмиссией. Для ком-
плектаций Lifestyle, Prestige и High-Tech 
предлагаются дизельные двигатели 
Smartstream D2.2 (199 л. с. и 440 Н•м).
Самый мощный бензиновый мотор 
Smartstream G3.5 (249 л. с. и 336 Н•м)
доступен в комплектации High-Tech. 
Силовой агрегат Smartstream D2.2 
оборудован новой 8-ступенчатой ро-
ботизированной трансмиссией с «мо-
крым» сцеплением 8DCT, Smartstream 
G3.5 – 8-ступенчатой автоматической 
трансмиссией. Все комплектации об-
новленного кроссовера Santa Fe ос-
нащены интеллектуальной системой 
полного привода HTRAC и возможно-
стью выбора режима движения Drive 
Mode Select. Увеличенные габаритные 
размеры модели составили 4785 мм в 
длину, 1900 мм в ширину и 1710 мм в 
высоту. После обновления кроссовер 
получил усовершенствованный дизайн 
передней и задней частей, решетки 
радиатора, фар и дисков. В перечень 
функциональных преимуществ Santa Fe
добавились улучшенная система безо-
пасности, «парящая» центральная кон-
соль, большие экраны приборной па-
нели и мультимедийной системы. Кро-
ме того, для стандартной комплектации 
был расширен набор опций комфорта. 
Максимальная рекомендованная роз-
ничная цена обновленного кроссовера 
Santa Fe в комплектации High-Tech состав-
ляет 3 299 000 руб. за версию с бензи-
новым двигателем G3.5 и 3 239 000 руб.
за автомобиль с дизельным двигателем 
D2.2. Стоимость пакета Exclusive состав-
ляет 70 000 руб. и 120 000 руб. для 
пакета Exclusive + «Третий ряд 
сидений».

ВСТРЕЧАЙТЕ TIGGO 8 PRO                   
В Москве в Lotte Plaza состоялась пре-

зентация кроссовера CHERY Tiggo 8 PRO.
В ходе мероприятия компания CHERY 
продемонстрировала стильный эксте-
рьер и роскошный интерьер автомоби-
ля, объявив гарантийную политику и 
дату старта продаж – 18 марта 2021 г. 
В качестве наглядного доказательства 
высокой прочности кузова и качества 
лакокрасочного покрытия компания CHERY подготовила арт-инсталляцию 
ICE CUBE. Построенный на международных стандартах кроссовер CHERY 
Tiggo 8 PRO прошел длительную программу испытаний в различных кли-
матических и дорожных условиях. Эксплуатационная проверка автомобиля 
проходила в регионах с экстремально высокими и низкими температура-
ми, а именно: в Саудовской Аравии и Сибири. Совокупный пробег составил 
более 2 000 000 км. В кроссовере Tiggo 8 PRO использованы комплекту-
ющие международных компаний, которые зарекомендовали себя как по-
ставщики надежного высококачественного оборудования: трансмиссия –
Magna (Getrag), электропроводка – APTIV, система ESP – Bosch, приводные 
валы – Nexteer Automotive, электрический топливный насос – Continental, 
система управления фазами ГРМ – BorgWarner, элементы управления – 
Eaton и др. Максимальная рекомендованная розничная стоимость CHERY 
Tiggo 8 PRO в комплектации PRESTIGE составляет 1 999 900 руб.

RENAULT DUSTER ИЗ МОСКВЫ              
Серийное производство нового 

Renault Duster стартовало на москов-
ском заводе, отметившем в про-
шлом году 15-летний юбилей. Мо-
сковский завод Renault отвечает вы-
соким стандартам качества и произ-
водственных процессов, в том числе 
благодаря высокому уровню робо-
тизации и инновациям. В 2020 г.
предприятие укрепило свои по-
зиции в области инновационного 

промышленного производства, успешно реализовав такие важные проекты, 
как автоматизация поставки деталей на конвейер с помощью беспилотных 
транспортных средств 360° нового поколения (AGV) и роботизированная 
гравировка VIN-номеров. В 2019 г. была роботизирована сварка переднего 
блока автомобиля и крыши, а в прошлом году в ходе подготовки к запуску 
нового Duster – и боковин кузова. Это стало заключительным этапом в общем 
процессе полной роботизации сварки.

ПОРА В ПУТЕШЕСТВИЕ             
LADA объявила о старте продаж новой LADA Niva Travel в России. У каж-

дого из 300 российских дилеров LADA можно пройти тест-драйв и приоб-
рести новый внедо-
рожник. Стоимость 
н о в о й  L A DA  N i va 
Travel – от 747 900 
руб. Для автомоби-
ля  предусмотрено 
5  комплектаций и 
8 цветов,  включая 
красный «металлик» 
«Феерия» и новый 
зеленый «металлик» 
«Амазония»,  став-
ш и й  ф и р м е н н ы м 
цветом автомобиля.
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СЕРИЙНОЕ 

ПРОИЗВОДСТВО       

Принятое в начале 2018 г. решение о 
создании специального подразделения, 
ориентированного на передовые техно-
логии электромобильности, приносит 
Schaeffler бесспорные положительные 
результаты, укрепляя статус компании как 
ведущего разработчика в данном сегмен-
те. За последние несколько лет компания 
Schaeffler последовательно укрепляла 
свой опыт в области электромобильности 
за счет ряда целевых приобретений. Им-
плементация компании Elmotec Statomat 
в конце 2018 г. расширила компетенцию 
в области технологии обмотки, обеспе-
чив Schaeffler возможность всестороннего
охвата ключевых аспектов промышленно-
го производства электродвигателей. Еще 
одним весьма успешным приобретени-
ем в 2016 г. стало поглощение компании 
Compact Dynamics, специализирующейся 
на разработке инновационных концеп-
ций электроприводов. Параллельно со-
вместное предприятие Schaeffler Paravan 
Technologie модернизирует систему элек-
тронного рулевого управления – так назы-
ваемого управления по проводам – Space 
Drive, которая сегодня является одной из 
самых перспективных технологий авто-
номного вождения. Серийное производ-
ство осевых электроприводов, обеспечи-
вающих оптимальные передаточные чис-
ла и эффективную передачу мощности от 
электродвигателя к колесам, успешно осу-
ществляется с 2017 г. Компания Schaeffler 
также получила несколько заказов на 
комплексные осевые электроприводы 
«3-в-1», где электродвигатель, привод и 
силовая электроника объединены в еди-
ную систему. Это высокопроизводитель-
ные электромосты, характеризующиеся 
повышенной удельной мощностью. В этом 
году начнется серийное производство ги-
бридных модулей, гибридных приводов 
и полностью электрических приводов. 
В основе производства электродвигателей 
Schaeffler лежит модульная высокоинте-
грированная технологическая платформа. 
Наряду с производством электродвига-
телей в секторе легковых автомобилей 
Schaeffler вышел и в сегмент тяжелой ком-
мерческой техники. Компания анонсиро-
вала поступление заказов на серийный 
выпуск электродвигателей с волновой об-
моткой – технологией, обеспечивающей 
высокую удельную мощность, а также про-
изводственные преимущества.

РАСШИРИТЕЛЬНЫЕ КЛАПАНЫ              
Компания Nissens Automotive предста-

вила новую товарную группу в системе 
кондиционирования – расширительные 
клапаны. Расширительный клапан, на-
ряду с компрессором кондиционера, 
конденсором, фильтром-осушителем 
и испарителем, относится к ключевым 
компонентам системы. Несмотря на свой 
небольшой размер, клапан играет реша-

ющую роль в обеспечении правильных рабочих параметров системы. Рабочие 
характеристики клапана влияют не только на общую производительность систе-
мы, но и на эффективность функционирования других ее важных компонентов. 
Управление потоком хладагента и рабочие характеристики, среди прочего, ре-
гулируются в системе с помощью клапана. Они оказывают сильное влияние на 
рабочую нагрузку компрессора кондиционера, что может повлиять на его срок 
службы и спровоцировать преждевременные отказы. Поэтому важно, чтобы 
клапан работал точно так, как это было изначально определено для конкретной 
конструкции системы. Также рекомендуется всегда менять клапан на новый при 
установке нового компрессора.

НОВОЕ ИМЯ                
В 2018 г. корпорация BOSAL выделила 

подразделение, занимавшееся производ-
ством тягово-сцепных устройств (ТСУ) и 
багажников, в самостоятельную компанию, 
которая и решила отказаться от использо-
вания бренда BOSAL и вернуться к истори-
ческому названию ORIS. Причина проста: в 
Европе торговая марка Bosal ассоциируется 
в первую очередь с выхлопными система-
ми. В портфеле компании был заслужен-
ный «фаркопный» бренд ORIS, хорошо 
знакомый европейским автомобилистам 

уже многие годы. В итоге именно эта торговая марка – ORIS – и стала единой для 
продукции компании вне зависимости от рынка. Теперь фаркопы под брендом 
ORIS выпускаются не только для Европы, но и для российского рынка, тем более что 
все ТСУ производятся по одним стандартам и на идентичном оборудовании. Пере-
ход на новую торговую марку осуществлялся в несколько этапов. Для России этот 
процесс решили сделать максимально плавным, ведь за десятилетия присутствия 
на рынке продукция под торговой маркой BOSAL стала по-настоящему популярной 
и узнаваемой. Поэтому в течение двухлетнего – с 2018 по 2020 г. – переходного 
периода ТСУ производства ACPS Automotive последовательно реализовались под 
«транзитными» брендами BOSAL-ORIS и ORIS-BOSAL.

СВЕЖАЯ ЭНЕРГИЯ                
Exide Technologies EMEA (Европа, Ближний Восток 

и Африка) и Азиатско-Тихоокеанский регион с октября 
2020 г. работает как отдельная, самостоятельная компа-
ния под управлением новых владельцев. Новый Exide с 
штаб-квартирой недалеко от г. Женвилье (Франция) яв-
ляется ведущим поставщиком передовых энергетических 
решений для автомобильного и промышленного рын-
ков. Более 5000 сотрудников компании в Европе, на Ближнем Востоке, в Азии 
и Австралии работают по всему миру. Имея два научно-исследовательских центра 
и 11 производственных предприятий в Европе, Exide использует профессиональ-
ное проектирование, высококачественное производство и переработку, а также 
продолжает внедрять инновации в соответствии с растущими потребностями 
клиентов в хранении энергии. В 2020 финансовом году оборот Exide Groupe 
достиг 1,4 млрд евро. Перемены коснулись и фирменного стиля Exide, который 
приобрел новую фирменную палитру Exide Group. Новые фирменные цвета 
energizing Blue/Black символизируют инновации и профессионализм, надеж-
ность и готовность к переменам.
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УСПЕШНАЯ ЛОКАЛИЗАЦИЯ 
На заводе ЭСАБ-СВЭЛ в Санкт-Петербурге было 

локализовано производство легендарной рутило-
вой порошковой проволоки Filarc PZ6113, зареко-
мендовавшей себя одним из самых популярных 
типов порошковых проволок. Filarc PZ6113 с низ-
ким содержанием водорода для ручной и механизированной сварки во всех 
пространственных положениях эффективно показывает себя даже при сварке 
вертикально на спуск. Проволока предоставляет возможность работы в тяже-
лых условиях, без высоких требований к навыкам и квалификации сварщика. 
Одним из ключевых преимуществ данной марки при сварке в различных простран-
ственных положениях является увеличение производительности сварки на 30 % 
в сравнении со сваркой проволокой сплошного сечения и на 50 % в сравнении с 
ручной дуговой сваркой штучным электродом. Проволока будет доступна в диа-
метрах 1,2 и 1,6 мм и представлена в следующих вариантах упаковки: 5 кг на пла-
стиковой катушке в стандартной или вакуумной упаковке и 16 кг на металлическом 
каркасе в стандартной упаковке.

АКСЕССУАРЫ В АССОРТИМЕНТЕ
Портфолио бренда Osram пополнилось 

компактными пусковыми устройствами. 
Расширяя ассортимент, компания не только 
использует собственные технологии, но и 
обращается к опыту других разработчиков –
признанных экспертов в своей области. 
Важным этапом в освоении новых рын-
ков стало приобретение компанией в 2019 г. крупного британского поставщика ав-
токомпонентов и оборудования Ring Automotive, располагающего собственной ин-
женерной и производственной базой, а также крупной сетью представительств —
более 3000 в 60 странах. В январе 2021 г. начались продажи пусковых устройств Osram 
BATTERYstart. Эта категория аксессуаров особенно актуальна для российских условий 
эксплуатации – она имеет выраженную сезонность и более востребована в холодное 
время года. Пусковые устройства Osram помогут быстро запустить двигатель, когда 
основной аккумулятор не справляется с этой задачей: если он разрядился по причине 
холодной погоды или не выключенного бортового электрооборудования. Пусковые 
устройства BATTERYstart 200, 300 и 400 различаются возможностью запуска двигате-
лей разного объема и мощности и собственной емкостью: 6000, 13 000 и 16800 мА•ч 
соответственно. Они снабжены удобными зажимами с защитой от неправильного 
подключения, короткого замыкания и перегрузок. В них предусмотрены USB-слоты для 
зарядки планшетов, смартфонов и других гаджетов: один – в базовой модели и по два 
разъема – в остальных, в комплект входит кабель micro-USB. Также все модели оснаще-
ны светодиодным фонариком для работы при недостаточном освещении.

ДЕТАЛИ ПОДВЕСКИ 

И РУЛЕВОГО 

УПРАВЛЕНИЯ      

Компания KYB, один из ведущих ми-
ровых производителей амортизаторов 
и пружин для автомобилей, выводит на 
российский рынок новый ассортимент 
продукции – детали подвески и рулево-
го управления. На первоначальном эта-
пе новая продукция будет представлена 
более чем 800 артикулами четырех про-
дуктовых категорий: рулевые тяги, нако-
нечники рулевых тяг, стойки стабилиза-
тора и шаровые опоры. Детали подвески 
и рулевого управления KYB произведены 
в соответствии с высочайшими требова-
ниями к качеству компании, а их надеж-
ность подтверждается международными 
стандартами TUV. Пыльники деталей под-
вески KYB спроектированы для работы в 
условиях низких температур и подтвер-
дили свою эффективность в результате 
реальных испытаний в российских до-
рожных условиях. Фосфатное покрытие 
шаровых шарниров обеспечивает высо-
кую надежность и долговечность деталей. 
Во всех шарнирных деталях подвески и 
рулевого управления KYB используются 
высококачественные смазочные матери-
алы премиум-класса. В новом ассорти-
менте представлены все виды деталей 
подвески и рулевого управления KYB для 
наиболее популярных на рынке Таможен-
ного союза автомобилей, включая Toyota 
Camry V30, Honda CR-V 3-го поколения, 
Mazda 3 (BM), Hyundai Getz, Hyundai 
Elantra (HD), KIA Cee’d (ED) и др. На протя-
жении всего 2021 г. планируется активное 
расширение ассортимента, которое будет 
осуществляться в два этапа. На первом 
этапе запланировано значительное уве-
личение охвата парка автомобилей япон-
ских и корейских производителей. На 
втором этапе ассортимент KYB пополнят 
детали подвески и рулевого управления 
для популярных автомобилей европей-
ских марок и отечественных автомобилей 
LADA. На стартовый период гарантия на 
детали подвески и рулевого управления 
KYB составляет 1 год или 40 000 км про-
бега при установке парой на одну ось и 
6 месяцев или 20 000 км пробега при 
установке одной детали. Гарантия KYB 
предоставляется при установке на любых 
сервисных станциях: авторизованных 
и неавторизованных KYB.

ДЛЯ ЭКОНОМИИ ТОПЛИВА   
В ответ на актуальные требования автопроизводителей к экологичности и эффектив-

ности смазочных материалов концерн Total предложил инновационное комплексное 
решение, запустив новую линейку смазочных материалов QUARTZ XTRA. Пониженная 
вязкость (0W-20 и 0W-16) позволяет уменьшить трение внутри двигателя. Тонкая, но 
прочная масляная пленка защищает детали двигателя, эффективно снижая потери 
на трение. В результате использование TOTAL QUARTZ XTRA обеспечивает экономию 
топлива до 4 %. На авторынке растет количество электромобилей – от мягких гибри-
дов (48 В) до традиционных гибридов и плагин-гибридов. 
Кроме того, в двигателях внутреннего сгорания используются 
новые технологии впрыска и очистки выхлопных газов. Такие 
двигатели часто имеют турбонаддув, что создает еще более экс-
тремальные условия эксплуатации и ускоряет процесс старения 
масла. При этом значительная часть энергии таких двигателей 
теряется из-за трения. Ограничение потери энергии позволяет 
экономить топливо и снижает выбросы загрязняющих веществ. 
Смазочные материалы QUARTZ XTRA с технологией Eco-Science 
решают эту задачу, надежно защищая двигатель, оптимизируя 
его работу и сокращая воздействие на окружающую среду.
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Ушедшей зимой, на стыке 2020 и 2021 гг.,ИД «Новости

Автобизнеса» и компания «Правильный Автобизнес»

провели сразу три региональных мероприятия 

под общим названием: «Саммит СТО». И хотя проходили 

они в разных регионах и участвовали в них разные люди, 

общего у них было немало.

ЗИМНИЕЗИМНИЕ
«ГАСТРОЛИ»«ГАСТРОЛИ»

Роман ГУЛЯЕВ
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Эпидемия коронавируса в про-
шлом году серьезно повлияла на 
мероприятия для представителей 
СТО. С одной стороны, запреты 
на массовые собрания, с другой – 
запреты на поездки и выступления 
для представителей целого ряда 
компаний, с третьей – боязнь са-
мих участников заразиться корона-
вирусом, с четвертой – необходи-
мость руководителей СТО уделять 
больше времени своему бизнесу 
и бывать на боевом посту. Всё это, 
конечно, сказалось и на количестве 
мероприятий, и на посещаемости. 
Поэтому зимние мероприятия –
саммиты СТО – были, может, не та-
кими массовыми, как ранее. При-
шли именно те представители СТО, 
которые, несмотря ни на что, хотят 
развивать свой бизнес, развиваться 
сами, не сетовать на обстановку и 
внешние факторы, а управлять си-
туацией. Благодаря этому на всех 
трех мероприятиях – Саммите СТО 
Урала в декабре в Челябинске, Сам-
мите СТО Центра России в декабре 
в Калуге и Саммите СТО Урала в 
феврале в Перми – была добрая, 
дружеская, практически домашняя 
атмосфера, в залах витал тот самый 
«дух Автокона», который отмечают 
все участники наших больших кон-
ференций.

Все зимние саммиты проходи-
ли по одному и тому же сценарию: 
полезные выступления от «Пра-
вильного Автобизнеса» в начале 
и в конце мероприятия, доклады 
партнеров – Союза Автосервисов и 
компании Eurorepar – посередине, 
а еще – общение в кулуарах, обмен 
информацией, мнениями за чаш-
кой кофе.

Союз Автосервисов представля-
ли разные спикеры. В Калугу приез-
жал сам основатель и председатель 
правления Александр Пахомов, 
в  Челябинск прилетал активный 
участник объединения и неодно-
кратный спикер наших конферен-
ций Денис Солодов, руководитель 
«АМ-Сервис» из Новороссийска, а 
в Пермь приехал Павел Гейко  из 
сыктывкарской СТО «Автодок». Все 
они рассказывали не только о Со-
юзе, но и о своем бизнесе, своем 
опыте, своей философии действия. 
И это вызвало живой интерес и от-
клик участников мероприятия.

Миссия Союза Автосервисов – 
изменить отношение всего сооб-
щества к независимым СТО. Под 
сообществом в данном случае мы 
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понимаем все заинтересованные 
стороны: государство и его чинов-
ников, автовладельцев, автопро-
изводителей, автодилеров, произ-
водителей, поставщиков и дистри-
бьюторов автокомпонентов. Союз 
берет на себя инициативы в фор-
мировании отраслевой культуры, 
внедрении отраслевых стандар-
тов. Каждый раз у представителей 
Союза были поводы отметить но-
вые достижения. Всё чаще члены 
Союза стали посещать различные 
мероприятия для предпринимате-
лей как на региональном, так и на 
местном уровне, голос отрасли стал 
слышаться более отчетливо. Павел 
Гейко, например, рассказал о под-
писании договора с уполномочен-
ным по правам предпринимателей 
по Москве. До начала Саммита в 
Перми он встретился с местным 
бизнес-омбудсменом и прямо на 

мероприятии сообщил радостную 
новость:  с  автосервисами также 
готовы разговаривать, выслушать, 
что их волнует во взаимоотноше-
ниях с местной властью, и получить 
предложения для изменения биз-
нес-климата в крае. Для этого толь-
ко нужно, чтобы само автосервис-
ное сообщество, во-первых, объе-
динилось, во-вторых, выдвинуло 
и н и ц и ат и в н о го  п р е д ста в и тел я , 
с которым можно будет общаться.

Представители Союза рассказа-
ли о первых достижениях органи-
зации, которой едва исполнилось 
полгода. Письмо в Правительство, 
подписанное 1840 руководителями 
СТО, позволило в апреле 2020-го 
не закрыть автосервисы и сделать 
так, чтобы даже в люто карантинные 
и самоизоляционные дни они рабо-
тали. Члены Союза участвовали во 
встречах с представителями орга-

нов власти и в работе профильных 
комитетов, благодаря чему голос 
автосервисного бизнеса был услы-
шан. Увенчалась успехом борьба 
против наиболее одиозных пунктов 
технического регламента, которые 
могли бы запретить использование 
восстановленных автокомпонен-
тов, – от этого пострадала бы вся 
отрасль. Союз автосервисов при-
знан – вошел в члены – и на уровне 
других объединений, в частности 
в Общественный совет по пред-
принимательству при губернаторе 
Санкт-Петербурга, в Союз транс-
портников России и др.

Ре г и о н а л ь н ы е  п р е д ста в и т е -
ли Eurorepar говорили о том, как 
объединение под одной вывеской 
п о м о га ет  а в то с е р в и са м  ра з в и -
ваться и получать выгоду от сво-
ей лояльности к бренду запчастей 
Eurorepar. Он принадлежит группе 
PSA Peugeot-Citroёn (сейчас назы-
вается STELLANTIS), которая имеет 
амбиции стать игроком номер один 
на рынке постпродажного обслужи-
вания постгарантийного парка. Со-
ответственно, под маркой Eurorepar 
выпускается линейка запчастей для 
ремонта и обслуживания постга-
рантийного парка автомобилей 
всех марок, она уже насчитывает 
более 12 000 артикулов и посто-
янно пополняется. Сеть Eurorepar в 
мире насчитывает почти 6000 то-
чек, а в России – более 200.

Все эти СТО, если выполняют 
план закупок, могут получать бону-
сы – и деньгами, и полезными то-
варами для развития, и услугами. 
Подробно это можно увидеть в та-
блице.

Компенсацию идентификации 
дают всем автосервисам, которые 
делают вывески по стандартам ком-
пании. Удобная гарантийная поли-
тика с компенсацией и работ, и за-
пасных частей на протяжении двух 
лет со дня установки также привле-
кательна и для СТО, и для клиентов. 
Лиды и заезды живых клиентов оце-
нят руководители СТО, которые му-
чаются вопросом: где взять загрузку?
Сила сети Eurorepar Car Service –
в обмене опытом, в группах и чатах 
для общения, в наличии персональ-
ного менеджера, который помогает 
продавать больше, в мероприяти-
ях. Eurorepar регулярно проводит 
тренинги и вебинары для специа-
листов сети – мастеров, механиков. 
Сеть осуществляет федеральные 
рекламные кампании и поддержку 
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сервисных акций. Например, бес-
платная для клиентов замена масла 
была компенсирована СТО скидка-
ми на это самое масло.

А открывали и закрывали Сам-
мит, по традиции, доклады Романа
Гуляева. Первый доклад был по-
священ маркетингу автосервиса. 
Задача увеличения загрузки СТО 
и денежного потока в кассе может 
быть решена тремя способами: 
привлечением новых клиентов, 
возвращением старых или нара-
щиванием продаж текущим клиен-
там. Соответственно, задача руко-
водителя – сконцентрироваться на 
стратегии и решить, какой из типов 
маркетинга подойдет в конкретных 
условиях. Все четыре типа марке-
тинга – привлечение, удержание, 
возвращение и «сарафанный» – 
были описаны максимально под-
робно, рассмотрены их плюсы и 
минусы, а также замечено, на ка-
кой из типов в какой ситуации луч-
ше сделать ставку.

Роман описал, какие цели могут 
преследовать акции в автосервисе, 
а также два вида маркетинга: внеш-
ний, служащий для привлечения 
клиентов, и внутренний, направ-
ленный на допродажу уже пришед-
шим клиентам. При этом одна и та 
же акция может служить элементом 
как внешнего маркетинга, так и вну-
треннего. Также участники Саммита 
получили пошаговый план разра-
ботки сервисной акции, начиная 
от определения целевого клиента и 
заканчивая работой с сотрудниками 
по разъяснению целей акции и обе-
спечению всего необходимого для 
ее проведения.

Завершал же саммиты СТО до-
клад «Как выстроить продуктовую 
линейку СТО и увеличить продажи». 
Он основан на имеющемся у Романа 
опыте работы с СТО в Великом Нов-
городе. До прихода новой команды 
сотрудники СТО жили своей жиз-
нью, не работали с клиентом, поощ-
рялись визиты клиентов со своими 
запчастями. СТО на первой линии 
центральной улицы города быстро 
преобразилась, став работать под 
брендом Eurorepar Car Service, но, 
главное, появились бизнес-процес-
сы, и владельцы стали зарабатывать 
не только на работах, но и на зап-
частях. Буквально в первые месяцы 
удалось нарастить отношение зап-
частей к работам с 0 до 0,83 (это, 
конечно, ниже отраслевой нормы 
1–1,2, но с учетом того, что клиенты 

годами приучены ездить со своим, –
достойный показатель), при этом 
средняя наценка превышает 70 %. 
Средний чек поднялся более чем
в 2 раза – до 3800 руб.

Од н и м  и з  ф а к т о р о в  т а ко го 
успеха стала продуктовая линей-
ка. Главная ее цель – упорядочить 
продажи в СТО, чтобы каждый, 
начиная от руководителя и закан-
чивая мастером, знал и понимал, 
что продает СТО, что и когда пред-
лагать клиенту и как СТО зараба-
тывает прибыль. Для этого опреде-
ляются лид-магнит – конкурентная 
услуга, которая привлекает клиен-
та в сервис, трипваер – недорогая 
услуга, подходящая к лид-магниту 
и предлагаемая «у стола», а также 
базовые услуги, где СТО зараба-

тывает, и максимизатор прибыли. 
Роман привел несколько примеров 
таких линеек продаж, а также по-
казал на примере СТО в Великом 
Новгороде, какие акции сработа-
ли, а какие – нет.

Зимние саммиты СТО, прохо-
дившие во время постепенного сня-
тия ковидных ограничений, ушли 
в историю. А команда «Новости 
Автобизнеса» и «Правильный Ав-
тобизнес» готовится к новым меро-
приятиям. Планы на весну и лето 
уже написаны, мы также остаемся 
силой, которая объединяет рынок 
послепродажного обслуживания 
автомобилей в регионах. И о гря-
дущих саммитах в других регионах 
мы обязательно расскажем в следу-
ющих номерах «НА». А
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Как говорится, повторение – мать учения, и это касается 

не только изучения сложных научных дисциплин, 

но и навыков управления автомобилем и знания правил 

поведения на дороге. Ежегодный мастер-класс, который

 проводит проект «Автомобиль года в России», – 

яркий тому пример.

АВТОМОБИЛЬ ГОДА  АВТОМОБИЛЬ ГОДА  
СНОВА НА ДОРОГАХ  СНОВА НА ДОРОГАХ  
РОССИИРОССИИ

Григорий МЕРЛИН
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Двадцать четыре участника – 
представители федеральных СМИ 
и участники голосования Премии 
«Автомобиль года» из разных ре-
гионов страны – приняли участие 
в этом увлекательном весеннем 
автомобильном путешествии. Ма-
стер-класс – то мероприятие, ко-
торое дарит  автолюбителям не 
только прекрасные эмоции, драйв 
и соревновательный дух, но и воз-
можность протестировать в раз-
личных дорожных условиях всю 
гамму комплектаций автомобилей 
Mitsubishi Outlander, оценить все 
двигатели, 5- и 7-местные салоны, 
разные цветовые вариации машин. 
К тому же каждый автомобиль был 
оборудован транспондером T-pass 
для комфортного безостановочного 
проезда по всем платным трассам 
России.

В л а д и м и р  Б ез у к л а д н и ко в , 
председатель оргкомитета Премии 
«Автомобиль года в России»:

– Мастер-класс – это симбиоз 
тест-драйва, пресс-тура и увлека-
тельного соревнования. И несмотря 
на это, побеждает в нем не силь-
нейший, а самый дисциплиниро-
ванный. Мастер-класс – это эмо-
ции и дружба. Это путешествие – 
про то, что создает нам настроение, 
дает возможность понимать, что мы 
работаем не только в офисе. Мы 
живем солнцем и страстно любим 
автомобили. Самое важное – это 
безопасность, которая зависит от 
участников.

На мастер-класс собралась от-
личная сплоченная команда: жур-
налисты, известные эксперты авто-
мобильного рынка и счастливчики 
из числа принявших участие в он-
лайн-голосовании за лучшие авто-
мобили года в России. Всего было 
сформировано шесть боевых эки-
пажей, которым предстояло пройти 
ряд испытаний.

Мы стартовали от салона про-
фессиональной садово-парковой 
техники Caiman в Химках – партне-
ра Премии «Автомобиль года» – и 
отправились по скоростной автома-
гистрали М-11 «Нева» и Централь-
ной кольцевой автодороге в сторону 
Переславля-Залесского, одного из 
древнейших русских городов, име-
ющего 900-летнюю историю. Мы 
домчались по трассе М-11 «Нева» 
и ЦКАД с ветерком, уже по ходу по-
ездки выполняя первые интерактив-
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ные задания, подготовленные со-
вместно со стратегическим партне-
ром Премии «Автомобиль года» –
компанией «Автодор – Платные 
Дороги».  В этот раз мы решили 
сравнить и еще раз убедиться, чем 
же так хороши и удобны платные 
автодороги. 

Маршрут по платным автодо-
рогам с повышенной разрешенной 
скоростью и транспондеры T-pass 
подарили нам, по моим оценкам, 

преимущество почти в полтора часа 
перед обычными автолюбителями. 
Это еще раз подтверждает,  что, 
пользуясь современными платны-
ми трассами, вы получаете взамен 
скорость, безопасность, комфорт, 
экономию времени и средств.

Диана Икрамова,  начальник 
отдела методологии и развития 
клиентских сервисов ООО «Авто-
дор – Платные Дороги:

– Участники мастер-класса смог-
ли не только оценить, насколько 
удобно и комфортно проезжать по 
платным дорогам, но и насколько 
быстрым будет их путь. Мы жела-
ем всем участникам успехов, а на 
финише уже сможем узнать, дей-
ствительно ли платные дороги на-
столько быстры в сравнении с бес-
платными трассами.

Для того чтобы каждый смог 
протестировать разные комплекта-
ции легендарных японских кроссо-
веров Mitsubishi Outlander, мы пе-
ресаживались из экипажа в экипаж, 
а для безопасной остановки и пере-
садки смену машин производили в 
специальных зонах отдыха на трас-
сах М-11 «Нева» и ЦКАД.

Переславль-Залесский сразу 
погрузил в эпоху XVIII–XIX веков. 
Наша команда выполняла задания 
на фоне древних земляных валов 
переславского Кремля, старинных 
монастырей и церквушек, город-
ской застройки…

Не обошлось и без стрельбы – 
это было очередным испытанием 
для нас. Настоящая лазерная вин-
товка стала инструментом автобиат-
лона, это действительно настоящее 
пацифистское ноу-хау. И всё завер-
шилось мирно, мишени были пора-
жены, никто не пострадал.
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Еще одним заданием стала мой-
ка автомобилей с использованием 
мини-автомойки Nilfisk. Всё-таки 
завершать мастер-класс на пыль-
ных авто было никак не с руки. И 
на задание по парковке и проезду 
специальной трассы на время эки-
пажи приехали чистенькими и бле-
стящими.

Артем Колобашкин,  победи-
тель мастер-класса из Москвы:

– Это невероятные ощущения. 
Я впервые принял участие в ма-
стер-классе – и сразу победа! Всё бла-
годаря мудрой, опытной и сплочен-
ной команде экипажа. Мы настолько 
сдружились, что, уверен, продолжим 
общение в дальнейшем.

Мы по достоинству оценили тех-
нические возможности Mitsubishi 
Outlander во всех его вариациях. 
При помощи специальных заданий 
мы испытывали вместительность 
багажника, интеллектуальную си-
стему полного привода S-AWC, 
высокий клиренс и малый радиус 
разворота, мультимедийную и оп-
циональную оснащенность машин 
в зависимости от комплектации. 
Также уже в финальной части мы 
смогли ознакомиться с  новыми 
внедорожниками Mitsubishi Pajero 
Sport, обладающими потрясающей 
проходимостью, уникальной ум-
ной трансмиссией SUPER SELECT 
II и современными технологиями 
комфорта и безопасности, и успели 
даже снять короткие видеоролики 
об абсолютной автомобильной но-
винке.

Максим Адамович,  старший 
тренер по продукту ООО «ММС 
Рус»:

– Я надеюсь, что сегодняшний 
день помог раскрыть вам Mitsubishi 
в новом свете, найти в нем новые 
качества, за которые его выбира-
ют сотни тысяч покупателей у нас в 
России.

В этот  раз  наша команда не 
смогла выиграть, хотя мы прило-
жили все силы! А победителем стал 
экипаж «Старики-Разбойники» в 
составе Артема Колобашкина, 
Константина Абдуллаева (Auto Auto), 
Игоря Моржаретто («Радио Авто-
дор») и Сергея Ищенко («Автомар-
кетолог»). Команда победителей ма-
стер-класса получила сертификаты 
на комплекты шин, а также путевки 
на главное музыкальное событие 
года – фестиваль «Нашествие» от 

«Наше Радио». А всем остальным 
участникам досталось море презен-
тов от спонсоров и организаторов.

Председатель оргкомитета Пре-
мии «Автомобиль года в России» 
Владимир Безукладников отметил, 
что живая форма увлекательного 
путешествия дает превосходные 
возможности почувствовать любой 
автомобиль, как следует испытать 
его в боевых условиях. А когда в пу-
тешествии есть и соревновательный 
драйв – мастер-класс остается в па-
мяти на долгие годы.

Поддержку мероприятию ока-
зали партнеры: ООО «ММС Рус» –
эксклюзивный дистрибьютор авто-
мобилей Mitsubishi в России, Казах-
стане и Беларуси, бренд професси-
ональной садово-парковой техники 
Caiman, «Автодор – Платные Доро-
ги», Nilfisk, AdvoCam, MODIS, «Ав-
торазум», РАМК. А
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15 января завершилось 43-е издание ралли-марафона 

«Дакар». Сразу три российских экипажа спортивной команды 

«КАМАЗ-мастер» заняли весь пьедестал почета в грузовом 

зачете. Первую победу в карьере одержал Дмитрий Сотников, 

второе место занял Антон Шибалов, Айрат Мардеев 

показал третий результат.

ИСПЫТАНИЕ ИСПЫТАНИЕ 
ЖАРОЙ, ПЕСКОМ ЖАРОЙ, ПЕСКОМ 
И БЕЗДОРОЖЬЕМИ БЕЗДОРОЖЬЕМ

Григорий МЕРЛИН
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Гонка стала знаковой для спортс-
менов:  юбилейный 30-й старт 
в легендарном соревновании на вы-
носливость принес команде 18-й 
титул в истории!

Оглушительный успех команды 
«КАМАЗ-мастер» прокомментировал 
ее руководитель Владимир Чагин:

– Две недели сложнейшего со-
перничества на маршрутах Саудов-
ской Аравии завершились победой 
российской команды! Рад, что в этом 
году до финиша добрались все четы-
ре машины. Да, не всем сопутствова-
ла удача на этапах, были технические 
сложности, сложно было и физически 
бороться с непростыми условиями, но 
это «Дакар». И победу одерживает тот, 
кто смог дотерпеть, превозмочь себя.

Участки гонки отличались не только 
протяженностью и сложностью марш-
рута, к которому в этом году органи-
заторы подошли особо тщательно и 
креативно, но и условиями. 

Вот как отзывается об одном из дней 
серебряный призер Антон Шибалов: 

– Сегодня было много самых раз-
ных камней – больших, острых, скры-
тых. Не обошлось и без небольшого 
триала. Русла рек осложняли навига-
цию. Длинная секция дюн была ин-
тересной. Дюны – тычковые, с обры-
вистыми спусками. Посложнее, чем в 
начале гонки.

А вот  комментарий Андрея
Каргинова уже от другого дня:

– День был интересным, начался 
с песчаных дорожек – очень нагру-
женных, вязких и пухлых. Проехав

50 км, увидели, что расход топлива 
составляет 200 л на 100 км, понима-
ли, что машине и мотору будет тяжело. 
На зоне нейтрализации встретились 
с нашими ребятами. Дальше пошли 
извилистые дорожки, где-то заце-
пили колесо, ехали на подкачке, за 
30 км до финиша остановились и по-
меняли. Машину до бивуака довезли 
исправной.

Одним словом, это была непростая 
гонка и, безусловно, настоящая про-
верка на выносливость – как для участ-
ников, так и для техники. Непростой 
климат Саудовской Аравии – песок, 
зной, бездорожье – всё это сказыва-
ется на любой машине, даже если она 

специально адаптирована для тяже-
лых условий.

На старт

Весь год команды готовятся к стар-
ту. В этот раз, например, были про-
ведены масштабные работы по сни-
жению центра тяжести автомобилей, 
улучшению динамики, увеличению 
надежности отдельных элементов 
двигателя, сокращению времени регу-
лировки давления в шинах и т. д. 

Не один день ушел и на то, что-
бы освоить аэродинамику машин, в 
частности пересмотреть распределе-
ние воздушных потоков для охлаж-
дения различных систем автомобиля. 
Недоработки в этом направлении
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стали причиной потери времени в пер-
вый день «Дакара’2020», и в этот раз 
спортсмены приложили все усилия, 
чтобы не повторить прошлых ошибок.

Внимание 

В процессе подготовки к марафо-
ну, как никогда, важна работа рука 
об руку с партнерами. Среди них – 
компания ESAB, один из лидеров в 
области производства оборудования 
и расходных материалов для сварки 

и резки. Сотрудничество «КАМАЗ-
мастер» и ESAB длится уже 7 лет, и 
из года в год компания обеспечивает 
технологическую поддержку команде, 
помогая механикам и пилотам осваи-
вать новейшие приемы сварки и резки.

Помимо этого, в рамках про-
граммы сотрудничества компания 
предоставляет спортсменам самое 
современное высокотехнологичное 
оборудование, сварочные материалы 
и средства индивидуальной защиты. 

Ими комплектуются как производ-
ственно-технологическая площадка 
в Набережных Челнах, так и автомо-
били технического сопровождения –
«технички». В совокупности всё это поз-
воляет команде быстро и эффективно 
готовить раллийные грузовики к испы-
таниям и поддерживать их в процессе 
прохождения дистанций.

На сегодняшний день в производ-
ственном цехе «КАМАЗ-мастера» есть 
легкий инверторный источник свароч-
ного тока Aristo Mig4004i Pulse, кото-
рый практически всегда в деле – при 
сборке и усилении рамы и монтаже 
узлов и деталей из высокопрочных 
сталей. Он же выручает и при работе 
с алюминием, который необходим для 
снижения массы гоночного грузовика. 
Аппарат применяют при сварке алю-
миниевых патрубков системы питания, 
топливного бака и магистралей си-
стемы охлаждения двигателя. Работа
для этого аппарата находится и при 
сварке других элементов конструкции 
из крылатого металла.

Также в производственном цехе 
«прижился» компактный блок пода-
чи специальной проволоки Aristo Feed 
3004w U8, а для мелкого производ-
ства там были установлены аппараты 
плазменной резки и резки в газокис-
лородной среде. Один из них – авто-
матическая машина плазменной и кис-
лородной резки SGX. Она позволяет



WWW.ABIZNEWS.NET

Н О В О С Т И  А В Т О Б И З Н Е С А

19

эффективно резать сталь толщиной 
от 1 до 80 мм. В списке ее ключевых 
преимуществ – механизм подъема 
резака, линейная система перемеще-
ния и высокоскоростной привод пе-
ременного тока. По сути, она является 
одной из главных единиц оборудо-
вания для резки, задействованного 
при подготовке грузовиков к запре-
дельным нагрузкам, – именно на SGX 
в «КАМАЗ-мастере» вырезают заготов-
ки для станков с ЧПУ, которые не при-
ходится подвергать дополнительной 
обработке и можно сразу отправлять 
на место установки.

Поехали!

В один из гоночных дней Андрей 
Каргинов, пилот экипажа № 500, пи-
сал: «Сегодня день не без приключе-
ний, спасибо нашему КАМАЗу, что до-
вез до финиша. На трассе было неимо-
верное количество камней, и один из 
них, похоже, срикошетил в нас, когда 
мы резали трек. Если этого не делать 
и сидеть в колее, то в таблицу можно 
не смотреть вообще, потому что ре-
зультата ты не добьешься. Во время 
спецучастка ничего не говорило о про-
блемах, финишировали нормально.
И только на лиазоне мы почувствова-
ли, что машина не разгоняется. Кам-
нем разрушило корпус коробки пере-
дач, начало вытекать масло. Доехали 
до бивуака на честном слове, где и 
встали: грузовик заталкивали в лагерь 
уже вручную под изумленные взгляды 
чехов. Машину починим, завтра будет 
как новая».

Когда гонка уже стартовала, клю-
чевую роль для спортсменов играют 
«технички». Их перегруза допустить 
нельзя, и потому оборудование 
должно быть предельно легким. 
Даже запчастей берут по минимуму – 
только самое необходимое для «по-
левого» ремонта. Здесь на помощь 
слесарям приходят сверхпортатив-
ные сварочные аппараты HandyArc 
весом всего 3,3 кг. С их помощью 
можно вести сварку не только угле-
родистой стали и алюминия, но 
и сплавов из никеля.

Кроме того, поскольку «залечи-
вать раны» машин помогает не только 
ручная дуговая сварка, но и полуавто-
матическая, когда условия позволяют, 
для этих целей машина технического 
сопровождения оснащена однофаз-
ным аппаратом CaddyTig 2200i AC/DC 
TA34. За счет его универсальности этот 
аппарат спортсмены особенно ценят. 
Помимо него, в «техничке» всегда есть 
ударопрочный и «всепогодный» ап-

парат для полуавтоматической сварки 
CaddyMig C200. Благодаря хорошо 
продуманной системе охлаждения он 
с легкостью переносит жару пустыни, а 
корпус из твердого полимера не боит-
ся механического воздействия ни при 
транспортировке, ни во время приме-
нения на месте ремонта. 

Весь этот «инструментарий» – 
одна из ключевых переменных успе-
ха команды, которая из года в год 
показывает впечатляющие весь мир 
результаты.

Финиш!

За 12 этапов гонщики преодолели 
почти 7700 км, а боевая дистанция со-
ставила около 4700 км. На бескрайних 

просторах Аравийского полуострова 
спортсмены «КАМАЗ-мастер» отстаи-
вали титул чемпионов «Дакара» в не-
простой борьбе с основными участни-
ками грузового зачета: IVECO, TATRA, 
МАЗ, PRAGA, RENAULT и MAN. В об-
щей сумме в этот раз в ралли-марафо-
не приняли участие 500 спортсменов 
из нескольких десятков стран. Все они 
отправились в двухнедельный заезд 
на 286 единицах спортивной тех-
ники: 101 мотоцикл, 16 квадроциклов, 
64 внедорожника, 61 багги и 44 гру-
зовика.

Уж е  с  н е т е р п е н и е м  ж д е м 
«Дакар’2022»! Место проведения 
пока не оглашается, но мы уверены, 
что оно будет не менее интересным. А
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Что и говорить, Nissan – марка ув-
лекательная и увлекающаяся. В России 
она настолько увлеклась кроссовера-
ми, что без сожаления (хотя, кто его 
знает, – может, и с сожалением) рас-
прощалась со всеми автомобилями, 
у которых багажное отделение было 
оформлено отдельным объемом и 
низенькими хэтчами. Nissan просто де-
ликатно вывел всевозможные «алме-
ры-микры» и иже с ними за пределы 
официально представленной линейки, 
чтобы, по всей видимости, кроссове-
рам дышалось свободнее. 

Особенно жалко было, конечно 
же, Teana, но если, скажем, Note еще 
можно было как-то вообразить в виде 
кроссовера, то с Teana подобный номер 
однозначно не прошел бы. Поэтому и 
ее, несмотря на крепкий бизнес-ста-
тус, категорически постигла участь всех 
остальных.

Такой отважный шаг, безусловно, не 
лишен логики. С одной стороны, это не-
сомненная дань очевидным рыночным 
тенденциям. С другой – вполне разум-
ный ход, потому что, как я уже сказал, 
Nissan – действительно известный ма-

стер по кроссоверам и всяким прочим 
SUV. Производитель в кроссоверах зна-
ет толк не понаслышке, конструировать 
и собирать их он умеет со вкусом, про-
фессионализма тут японским сэнсэям 
не занимать. И собственно, очередная 
генерация Nissan X-Trail, на которой я 
имел удовольствие поездить в период 
длительных рождественских каникул, –
очень вкусное тому подтверждение. 
Меня настолько раззадорил получен-
ный опыт, что я даже не хочу пускать-
ся в традиционные метафизические 
рассуждения из конспирологической

Nissan – известный специалист по кроссоверам, 

который подарил нам довольно много интересных моделей, 

пользовавшихся и продолжающих пользоваться 

популярностью, причем популярностью неизменной. 

А один из самых популярных в этом ряду – конечно же, 

Nissan X-Trail.

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

NISSAN X-TRAIL:  
ДЛЯ ДАЛЬНИХ ДОРОГ

Михаил КАЛИНИН
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методички, лежащей на ночном столи-
ке, ибо сразу обращусь к сути.

Во-первых, Nissan X-Trail – это не-
избежно мягкий автомобиль. Причем 
настолько мягкий, что по искусствен-
ным неровностям, любовно имену-
емым в нашем народе «лежачими 
полицейскими», на нем можно «жа-
рить» на полных оборотах, не испы-
тывая характерного ортопедического 
беспокойства. Вас только лишь немно-
го взбодрит в вертикальном направ-
лении – совершенно не сильно, без 
какой-либо негативной коннотации, 
и на этом эмоциональный всплеск 
иссякнет. Иссякнет, потому что Nissan 
X-Trail проглотит такую неровность, 
как и многие прочие неровности, сво-
ей подвеской без какой бы то ни было 
престидижитации, на одном дыхании. 
Он любит глотать неровности, он умеет 
это делать, и делает отлично. Неважно, 
идет ли речь об уникальной яме по-
перек движения или о хаотичной по-
лосе препятствий, по доброте душев-
ной называемой у нас дорогой.

Притом – и это во-вторых, – пре-
высить расход топлива в 10 л на сот-
ню вам вряд ли удастся, как бы вы ни 
раскручивали мощный 2,5-литровый 
171-сильный двигатель Nissan X-Trail, 
агрегатированный классическим «нис-
сановским» вариатором Xtronic CVT. 
Машина отлично реагирует на адрена-
лин и прекрасно сдерживает свои ап-
петиты. Десятка на максимуме вам га-
рантирована в предельно широком ди-
апазоне скоростей и ускорений. Даже 
я, как ни пытался увеличить расход, 
так и не смог этого сделать, при всей 
своей азартности. И это без включения 

особой функции ECO, предназначение 
которой, я уверен, понятно и без до-
полнительных объяснений.

Кстати, про ECO. Я специально про-
водил эксперименты, активируя ее и 
сравнивая с обычным режимом. На-
верное, она как-то влияет на динами-
ку и приемистость, наверное, душит 
обороты и всё прочее, как водится, – я 
не вникал в ее технологическое и прин-
ципиальное устройство, хотя, конечно 
же, отлично понимаю, как настроены 
подобные функции. Но у меня даже не 
возникло желания более близкого зна-
комства с ней, чем заурядное пользова-
тельское, поскольку и с приставкой ECO 
автомобиль оставался достаточно дина-
мичным, эластичным и маневренным.

Повторюсь: я неоднократно экспе-
риментировал в «экологическом» (или 

«экономном» – кто как интерпретирует 
титульное сокращение) стиле, но за-
метных различий не почувствовал. Мо-
жет быть, динамика различается. Даже, 
скорее всего, она чем-то различается, 
однако уловить эту разницу можно 
только с высокоточным электронным, 
до тысячных долей секунды, хрономе-
тром в руке. А если абстрагироваться от 
незыблемых показаний секундомера, 
просто на банальном бытовом уровне 
оценить различие этой динамики не-
возможно априори.

Хотя тут стоит пояснить. Я смотрю 
на динамику не с ракурса истерических 
побед на светофоре, а с точки зрения 
безопасности маневрирования в по-
путном потоке. Да, признаю, играть в 
«шашки» на дороге, конечно же, чаще 
всего порочно, и нередко это одна из 
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основных причин очень серьезных 
ДТП. Но, так как у нас большинство 
автолюбителей ездят, совершенно не 
вникая в принципы упорядоченного 
движения по полосам на многопо-
лосных автострадах, в определенных 
ситуациях приходится идти на «шаш-
ки», чтобы не разрушать миропорядок 
попутчиков энергичными сигналами о 
необходимости уступить дорогу.

И вот уже в этом контексте скорост-
ное маневрирование из разряда агрес-
сивного вождения очень гармонично 
превращается в один из эффективней-
ших приемов безаварийного вожде-
ния, каковым на самом деле, по сути, 
и является. Естественно, при четких 
настройках силовой линии автомоби-
ля и достаточном профессионализме 
водителя. Ворон, в общем, ловить не 
приходится. 

Nissan X-Trail в этом плане, надо 
сказать, обеспечивает исчерпываю-
щий запас динамики даже под зеленым 
флагом ECO. И тут не следует бояться 
его мягкости. Избыточной валкостью 

при всей своей мягкости Nissan X-Trail 
не страдает. Настройки подвески очень 
уверенны и хорошо применимы к са-
мым разнообразным условиям движе-
ния, как при наборе скорости, так и при 
торможении. В городской пробке, на 
неровной местности, при пересечении 
многочисленных «лежачих полицей-
ских» возле объектов социально-куль-
турного быта, где их непонятно зачем 
накладывают десятками, и т. д. – дис-
комфорта вы не получите, на какой бы 
скорости (в разумных, понятное дело, 
пределах) и с какими бы мыслями вы 
ни передвигались. Поскольку на любой 
скорости Nissan X-Trail преодолевает 
все эти испытания судьбы достаточно 
ровно. Вас не бросает вперед при рез-
ком торможении (несомненно, физи-
ческие законы и силы инерции никто 
не отменял, но тем не менее) и не от-
кидывает назад при разгоне. Вы четко 
сидите в кресле и владеете ситуацией 
от начала до конца, управляя автомо-
билем так, как вы, а не окружающая 
стихия, того желаете.

Теперь – об оформлении. Это тре-
тий пункт. Оформление ему однознач-
но к лицу. Хоть и без вселенских откро-
вений, но они и не нужны утилитарному 
кроссоверу в актуальной общественной 
парадигме. Машина выдержана в ла-
коничных тонах японского прагматиз-
ма и логически развивает уже хорошо 
известную повестку. В версии 2020 г. 
Nissan X-Trail получил новые функции и 
опции подключенности, направленные 
на повышение уровня комфорта, а так-
же новый вариант комбинированной 
отделки сидений Alcantara цвета кофе.

В частности, благодаря новому ин-
терфейсу головного устройства Nissan 
Connect смартфон теперь можно под-
ключить к системе через Android Auto 
или Apple CarPlay. На мультимедийный 
экран выводятся контакты, музыка и 
приложения. Обновленное головное 
устройство также обладает функцией 
проецирования приложения Яндекс.
Навигатор с экрана смартфона через 
программу Яндекс.Авто. Управлять 
мультимедийной системой можно с по-
мощью встроенных голосовых команд 
или через голосовых помощников.

Впрочем, лично меня – небольшого 
любителя всей этой мультимедийной 
чехарды – куда больше воодушевила 
штатная возможность дистанционно-
го запуска двигателя (доступна в ком-
плектациях SE Top и LE Top): специаль-
ная клавиша расположена на ключе 
автомобиля. Для активации данной 
функции нужно всего лишь нажать на 
эту клавишу и держать ее несколько 
секунд. Машина заводится с довольно 
приличного расстояния и прогрева-
ется к приходу водителя. Для русской 
зимы (в этом году зима нас всё же по-
радовала своим присутствием) такая 
опция просто бесценна. Главное, что 
она именно штатная и освобождает
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от неочевидных своими последствия-
ми приключений с колхозными пред-
пусковыми подогревателями.

А еще мне очень нравится – и всег-
да нравилось – рулевое колесо Nissan 
X-Trail, потому что оно правильное. Под 
правым пальцем – всё, что связано с 
громкостью, радио и информационным 
дисплеем на приборной панели, под ле-
вым – управление телефоном и круизом. 
В целом – всё как у людей, а не наоборот. 

Кстати, на одном из экранов этого 
дисплея наглядно демонстрируется 
распределение момента между осями, 
что довольно полезно с познавательной 
точки зрения не только начинающим, 
но и хлебнувшим лиха водителям. 
Надо же всё-таки понимать, как рабо-
тает окружающий мир, чтобы больше 
этого лиха не хлебать.

У автомобиля предусмотрено три 
режима привода: принудительный 
передний 2WD, автоматический пол-
ный Auto и интеллектуальный полный
All-Mode 4x4i. В нормальных условиях, 
как показывает индикация на дисплее, 
в режиме Auto все 100 % крутящего 
момента передаются на переднюю ось, 
но в некоторых случаях даже на глад-
ком, нескользком дорожном полотне 
задние колеса всё же подключаются –
например, при изменениях направ-
ления движения, при резком старте 
и т. д., как бы подстраховывая автомо-
биль при маневрировании, на дуге и пр.

Но всё это происходит совсем не-
навязчиво и очень в тему, выдавая 
себя лишь меняющимися диаграм-
мами на дисплее. Физически процесс 
подключения и перекидывания никак 
не ощущается. Только уверенность на-
растает да натиск крепчает: машина 
цепко впивается в пространство, пере-
малывая его бешено вращающимися 
колесами.

Ну и вот что лично для меня стало 
совершенной неожиданностью. Я даже 
не думал, что буду всерьез говорить об 
этом, но, впервые так живо ощутив на 
себе, внезапно осознал, насколько это 
важно. Впрочем, обо всём по порядку, 
чтобы не опережать события.

На Nissan X-Trail я проехал почти 
1000 км. Проехал в довольно неприят-
ных погодных условиях, когда то тепло, 
то холодно, то снег, то ледяной дождь 
и т. д. Соответственно, щетки стеклоочи-
стителя у меня практически не останав-
ливались, а незамерзайка лилась, как 
мне казалось – изначально казалось, –
рекой. Поэтому я постоянно ждал, что 
вот-вот загорится подобающее такому 
случаю сообщение, и уже запасся би-
дончиком с дополнительной порцией 
едкой жижи. Тем более что несколько 
предыдущих протестированных мною 
машин чуть ли не питались ею, погло-
щая в совершенно неприличных объ-
емах, – я аж замучился подливать и 
подливать.

Однако сообщение всё не загора-
лось и не загоралось, и только уже на 
последних километрах теста я со сме-
шанными чувствами увидел, что 5-ли-
тровый бачок наконец-то иссяк.

То есть вы представляете себе: 
5-литровый бачок – и без малого 
1000 верст? Промозглой зимой, регу-
лярно оттаивающей грязевыми пото-
ками… На самом деле, ребята, это очень 
важное обстоятельство. Вы сами пони-
маете – не мне вам читать нотации, –
что рациональный расход стекло-
омывайки в путешествиях зимой или, 
еще круче, в межсезонье, когда стекло 
загрязняется чуть ли не сразу же после 
первого взмаха стеклоочистителей, –
это очень важный фактор. Один из 
важнейших факторов безопасности, 
поскольку надлежащий обзор – это 
очень-очень принципиально.

Да, конечно, можно постоянно оста-
навливаться и заливать, останавливать-
ся и заливать, но всё это утомительная 
потеря денег и времени. Это мы тоже 
прекрасно понимаем. Поэтому хоро-
ший запас жидкости и рациональное ее 
расходование, мне кажется, – одна из 
основных характеристик автомобиля, 
энергично эксплуатируемого в России. 
И у Nissan X-Trail эта характеристика 
в полном порядке! Поэтому на нем 
можно смело отправляться в дальнюю 
дорогу, невзирая на природные ка-
таклизмы и техногенные катарсисы. А
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Модели Lexus GX 460 в следующем году стукнет 20 лет,

и за эти годы она претерпела не одно обновление.

Но актуальность именно такого внедорожника в люксовом 

форм-факторе только набирает обороты. Оно и понятно: 

платформа Toyota Land Cruiser Prado, на которой он построен, 

является одной из наиболее востребованных среди 

поклонников вместительных «проходимцев».

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

LEXUS GX460:  
ХОТЬ КУДА

Григорий МЕРЛИН
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Действительно, весь экстерьер об-
новленной модели производит на сто-
роннего наблюдателя впечатление ярки-
ми современными деталями, бруталь-
ной модной решеткой радиатора и мно-
гими другими атрибутами современного 
люксового автомобиля. Но за такой яр-
кой внешностью скрывается настоящий 
крепкий внедорожник, которые готов, 
как настоящий породистый скакун, и по 
полю резво скакать, и на прием любого 
уровня с достоинством подвезти своего 
хозяина. В этих нюансах и заключается 
основная изюминка преображения, ко-
торая покорилась лишь немногим авто-
брендам. У концерна Toyota-Lexus это 
получается от года к году, на мой взгляд, 
всё круче и круче. Но вернемся к моему 
породистому скакуну.

Сказать, что Lexus GX 460 выглядит 
мощно, – это не сказать ничего. Японские 
дизайнеры потрудились на славу, сделав 
и без того грозный внедорожник еще бо-
лее внушительным и величественным. 
Чего только стоит огромная фальшради-
аторная решетка, – она занимает почти 
80 % всего «носа» автомобиля.

Внушительный вид дополняют 
сложносочиненная головная оптика, 
монументальный бампер и элегантные 
противотуманки. После обновления 
массивный профиль не претерпел кар-
динальных изменений. Перед нами всё 
те же огромные, практически квадратные 
колесные арки, крупные боковые двери, 
практически идеально ровная крыша 
и огромные «лопухи» внешних зеркал, 
дополненные повторителями поворотов. 
Вообще, при взгляде на машину в голове 

возникает знаменитый рекламный сло-
ган: Quadratisch, praktisch, gut – «Ква-
дратный, практичный, качественный», 
но я бы еще добавил: премиальный и 
стремительный. Действительно, по по-
воду квадратности – с «морды» это очень 
заметно – габариты высоты и ширины 
совпадают до миллиметра: 1885 мм, а 
вот длина – локомотивная: 4880 мм.

Корма машины – без особых изы-
сков, но в продолжение традиции ди-
зайна демонстрирует крупные формы 
габаритных огней и огромную и очень, 
на мой взгляд, функциональную дверь 
багажного отсека.

Я всегда знакомство с тестовой ма-
шиной начинаю, прыгнув в водительское 

кресло, а начав изучать весь функцио-
нал управления, потихоньку двигаюсь к 
второму ряду и потом уже направляюсь 
к багажнику. Ну, тут, считаю, надо разо-
рвать шаблоны и двигаться с точностью 
наоборот. Тем более рядов в GX 460 не 
два, а полноценных три. Открываю пятую 
дверь, откидывание которой адаптиро-
вано к нашему правостороннему движе-
нию – слева направо, и передо мной –
не спинки задних сидений, как у псев-
дотрехрядных кроссоверов, а полноцен-
ный 104-литровый объем для перевозки 
грузов (621 л при разложенных сиденьях 
третьего ряда). А одним нажатием специ-
альных клавиш электрического привода 
раскладывания сидений он мгновенно 
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превращается уже в настоящий грузо-
вой кузов с объемом 1934 мм3). Тут же и 
розетка на 220 В, а в двух отсеках двери 
спрятаны инструменты и дополнитель-
ные аксессуары, которые могут понадо-
биться в дороге владельцу рамного SUV.

Двигаемся дальше, а именно – на 
третий ряд. Я иногда сочувствую своим 
коллегам, которые, так сказать, находятся 
не совсем в стандартной весовой катего-
рии, они часто даже не могут залезть на 
третий ряд в кроссоверах – это, конечно, 
шутка. Но ведь, действительно, с моим 

стандартным ростом 179 см и весом 80 кг
я могу считаться эталонным пассажи-
ром. Так вот, этот эталонный пассажир на 
третьем ряду GX 460 настолько удобно 
устроился, что мог бы провести хоть ты-
сячу километров в дороге, не получив 
остеохондроза, причем для «рамника», 
пол которого обычно заставляет пасса-
жира видеть свои колени гораздо ближе 
у лица, чем когда он сидит в машине с 
несущим кузовом, – так вот, тут ноги точ-
но затекать не должны. Инженеры даже 
продумали правильное расположение 

двух из 17 динамиков аудиосистемы от 
Mark Levinson для пассажиров третьего 
ряда. Причем сюда отлично «добива-
ют» воздуховоды трехзонного климат-
контроля, управление которым традици-
онно расположено в спинке подлокотни-
ка переднего ряда сидений.

На втором ряду сидеть уже по-коро-
левски роскошно: эргономика сидений 
идеальна, а вспоминая о моих крупно-
габаритных коллегах – это место для них: 
сюда могут поместиться три богатыря и 
не мешать друг другу. Конечно, и под-
локотник, и дополнительные места для 
хранения, и все функции управления 
климатом располагают к долгим путеше-
ствиям, а вот премиальная отделка белой 
кожей и деревом от японских мастеров 
Такуми предполагает, что поездка будет 
с VIP-статусом.

Ну вот мы наконец и добрались до 
главного, с моей точки зрения. Мож-
но долго спорить, для кого создан 
Lexus GX 460 – для водителя или для 
пассажиров. По мне, ответ всегда один: 
любая машина создана, чтобы ей управ-
лять, хотя технологии летят вперед и ав-
тономное вождение не за горами. Мало 
того, уже и в нашем экземпляре все пред-
посылки, чтобы избавиться от «дорого-
го» шофера в кожаных крагах, присут-
ствуют в полном объеме. Хотя не нужно 
забывать, что GX 460 – уникальный по 
своим характеристикам внедорожник, 
и тут уже без правильного понимания 
местности и опыта в прохождении без-
дорожья не обойтись. Хотя и количество 
внедорожных ассистентов в нем, на мой 
взгляд, максимальное.

И вот я в кресле водителя. Первое, 
что бросается в глаза – новый, более 
компактный мультифункциональный 
руль. Помимо руля, перед водителем 
располагается крупная и легко считыва-
емая приборная панель, представлен-
ная 4 аналоговыми циферблатами и 
ЖК-экранчиком маршрутного компью-
тера. Массивная центральная консоль 
демонстрирует 8-дюймовый дисплей 
медиаинформационного комплекса, 
на который выводятся информация с 
камер кругового обзора и навигация, а 
также с его помощью осуществляется ра-
бота с мультимедийным контентом. Чуть 
ниже – блок управления климатической 
системой и россыпь механических кно-
пок, отвечающих за разные функции 
автомобиля. Благодаря 4 камерам по 
периметру автомобиля с системой по-
мощи при движении по бездорожью 
(Multi-terrain Monitor) и системой кру-
гового обзора (Panoramic View Monitor) 
водителю и переднему пассажиру до-
ступны изображения с фронтальной, 
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задней и боковых камер, которые выво-
дятся на экран навигационной системы. 
В Lexus – роскошные кресла с широким 
диапазоном электрорегулировок, по-
догревом и системой вентилирования. 
Между сиденьями проходит массивный 
центральный подлокотник, в недрах 
которого – масса места для различной 
поклажи. 

Конечно, престиж – это не только 
премиальная отделка натуральным де-
ревом и кожей. Престиж – это еще и без-
опасность, а вот за нее, помимо мощных 
защитных усилителей в кузове, отвечают 
10 подушек безопасности плюс ком-
плекс систем безопасности Lexus Safety 
System+. От системы удержания автомо-
биля в полосе движения до высокотех-
нологичных фар дальнего света, обеспе-
чивающих дополнительное освещение 
и помогающих сконцентрироваться на 
дороге, – данный интегрированный ком-
плекс систем активной безопасности яв-
ляется еще одним шагом к миру без ДТП.

Всё это великолепие приводится в 
движение невероятно мощным 4,6-ли-
тровым бензиновым двигателем V8, 
который обеспечивает автомобилю 
высокую скорость и плавное движение 
на трассе и уверенную тягу в условиях 

бездорожья. Благодаря электронной си-
стеме регулировки фаз газораспределе-
ния как впускных, так и выпускных клапа-
нов (Dual VVT-i) автомобиль отличается 
самым низким в классе уровнем шума 
и высокой плавностью работы. Система 
также повышает крутящий момент при 
одновременном сокращении выброса в 
атмосферу токсичных веществ. Инжене-
ры смогли добиться при таком объеме и 
мощности 296 л. с. невероятных показа-
телей расхода топлива: заявлено 12,8 л
95-го бензина на 100 км. Хотя у меня 
минимально по компьютеру было 13,1 л 
на сотню, но будем списывать мое жела-
ние проверить показатели разгона этого 
монстра дорог и бездорожья. Так вот, он 
действительно рвет с места до сотни за 
8 с копейками секунд, правда, машина 
должна быть не загружена пассажирами 
и багажом. Но это, конечно, не главная 
задача GX 460, а главная – она простая: 
владелец такой машины сейчас за вменя-
емые деньги получает уникальное соче-
тание всех современных возможностей 
и инноваций в одной модели. Так что 
устоять перед покупкой, имея в кармане 
5 864 000 руб., а именно столько стоит 
максимальная комплектация Premium, 
я бы не смог. А
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Четверть века назад стартовала очень интересная история, 

вошедшая в хронологию мирового автомобилестроения 

под именем Subaru Outback. Тогда его называли «универсал 

повышенной проходимости». Сегодня – преимущественно 

«кроссовер». Не знаю, как вам, но меня это определение 

как-то коробит, потому что кажется совершенно 

не подходящим автомобилю, обладающему 

действительно повышенной проходимостью.

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

SUBARU OUTBACK:  SUBARU OUTBACK:  
ОППОЗИЦИОННЫЙ ПРЕМИУМ

Михаил КАЛИНИН

«Кроссовер» для Subaru Outback, 
всегда идущего с полным приводом и 
довольно мощными моторами (самый 
«слабый» в бензиновой линейке 2,5-ли-
тровый агрегат выдает 175 л. с.), –
это как-то мелко. Это какое-то кощун-
ство, совершенно пустая тема вообще 
ни о чем. Я, конечно, понимаю, что 
сознание большинства из нас загнано 
в узкие рамки стереотипных шабло-
нов, но подходить к Subaru Outback с 
шаблонной меркой ни в коем случае 
нельзя.

Subaru Outback и в целом бренд 
Subaru достаточно уникальны, с ка-
кой стороны ни посмотри. Сегодня 
в мире, отравленном маркетингом, 
заведено энергично позициониро-
ваться. Все где-то и как-то позицио-
нируются, меряясь друг с другом сво-
им позиционированием. Вселенная 
экзистенционально развалилась на 
два совершенно четких лагеря: «пре-
миум» и «бюджет». И каждый, кто в 
этой вселенной вращается, должен 
отнести себя либо к одному, либо к 

другому. Иначе нельзя. Иначе сейчас 
не принято.

Такая фрагментация стала при-
чиной того, что фактически каждый 
бренд, каждый производитель (и не 
только в автомобилестроении) занял 
свою стратегическую нишу, согласив-
шись с глобальными правилами игры 
и полностью их соблюдая. Поэтому, ка-
кие бы дорогие автомобили ни выпу-
скали «бюджетники», все отлично по-
нимают, что «премиумом» им никогда 
не стать. И, соответственно, наоборот: 
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даже самый дешевый и компактный 
«премиум» никогда не будет причис-
лен к «бюджетникам».

В этой вопиющей маркетинговой 
иерархии Subaru каким-то историче-
ским образом умудрилась занять осо-
бое – оппозиционное – место, остав-
шись особняком. Ни нашим, ни ва-
шим. Вроде по всем признакам это не 
премиальный бренд. Но и бюджетной 
его продукцию называть тоже не при-
ходится. Потому что машины Subaru 
достаточно дорогие. Даже если не 
учитывать то, что в России они стопро-
центно импортные, в любом случае 
(и кстати, на любых рынках) автомо-
били Subaru никогда не относились к 
бюджетным. Даже в самые благопри-
ятные для импорта времена.

Но что еще больше интригует – 
в этом уникальном созвездии Subaru 
четверть века назад возникла такая 
абсолютно диковинная с точки зрения 
позиционирования модель, как Subaru 
Outback, которую иначе, как преми-
альной, и не назовешь. Однако в то же 
время она лишена многих привилегий 
этого самого премиум-класса.

«Да кто же ты на самом деле, Subaru 
Outback?» – так и тянет меня спросить 
прямо в лоб каждый раз, когда я те-
стирую эту машину. Но автомобиль 
не отвечает. И вряд ли, я подозреваю, 
когда-нибудь ответит. Поэтому, пока 
транспорт не начал с нами общаться 
человеческим языком, давайте разби-
раться вместе.

Роскошный кремово-бежевый са-
лон с кожаной отделкой, с хромиро-
ванными элементами, а с 2019 г. – еще 
и с черными лаковыми вставками… 
Электронное управление, большой 
дисплей с множеством передовых 
функций…. Люк с электроприводом… 
Регулировки сидений – удобных сиде-
ний с поясничной поддержкой (вверх-
вниз, вперед-назад), с настройками 
предустановленных положений води-
тельского кресла, с подогревом… Но 
без вентиляции. Стоп! Как это так?

Поражающий своей функциональ-
ностью пакет систем помощи водителю 

EyeSight с системой автоматического 
экстренного торможения, адаптивным 
круиз-контролем, системой предава-
рийного управления акселератором, 
системой предупреждения о начале 
движения идущего впереди автомо-
биля, удержанием в полосе и оценкой 
усталости водителя, но… без ограничи-
теля скорости. Опять? Что это такое, в 
конце концов?

Остановитесь! Хватит! Разве это во-
обще возможно? Элементарные, каза-
лось бы, опции, которые так и просят-
ся, которые сейчас есть, почитай, в ка-
ждом втором автомобиле, почему-то 
отсутствуют в Subaru Outback в любой 
комплектации… В чем дело?

А дело в том, что Subaru Outback –
не каждый второй и даже не каж-
дый сотый автомобиль. Он – един-
ственный в своем роде и очень из-
бирательно подходит к оснащению, 
жонглируя функционалом в особой, 
хорошо запоминающейся манере. 
Тем самым создается самобытная, 
ни на что не похожая, характерная 
для модели и марки экосистема. Мо-
жет быть, парадоксальная, на чей-то 
взгляд. Но парадоксальная только 
для тех, кто зачарован маркетинго-
вой меланхолией масс и зажат тес-
ными рамками стандартизованного 
образа мышления.

Друзья, давайте смотреть шире: 
вот к чему призывает Subaru каждым 
своим опусом, и я с этим полностью 
согласен. Фырканья и разочарования 
оставим жертвам системы. Нео, не-
медленно выплюнь таблетку, ты вы-
брал не ту! 

Ах, скажите на милость, вентиля-
ции нет… А система распределения 
тормозных усилий (EBD)? А система 
помощи при экстренном торможении 
(BA)? А система приоритета торможе-
ния (BOS)? А система активного управ-
ления вектором тяги (ATV)? А система 
SI-Drive? А система динамического 
освещения поворотов (SRH)? И я мол-
чу об ассистентах помощи на спуске и 
подъеме, о системе динамической ста-
билизации (VDC) и системе X-MODE –
всё это электронно-инновационное 
изобилие идет уже в базе, чтобы сде-
лать управление автомобилем ком-
фортнее, приятнее и, естественно, 
безопаснее.

Поймите, Subaru Outback нель-
зя оценивать с наскока, в лоб. Он не 
жаден до опций, он просто гораздо 
рациональнее подходит к их импле-
ментации. Вполне возможно, что на-
личие некоторых функций вы даже не 
сразу и заметите, но в какой-то момент 
непременно поймете, что, в отличие 
от других участников движения, вы 
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как-то легче стартовали на обледене-
лой горке, что поворачивать в темноте 
вам как-то светлее, да и торможение 
осуществляется намного увереннее и 
надежнее. Что это, звезды так сошлись? 
Отчасти – да, только запомните: эти 
звезды называются Subaru. В данном 
конкретном случае – Subaru Outback.

Я не зря сказал про экосистему. 
Это именно система – и именно эко, 
как некая упорядоченная структура, 
ориентированная на предоставление 
пользователю самых основательных 
и добросовестных технологий авто-
мобилестроения. Без налета пошлой 
маркетинговой банальности. Без ил-
люзий и жанровых поллюций. Без об-
мана и ложных ожиданий.

Лично мне эта честная экосисте-
ма, – неважно, будь то Subaru Outback 
как топовая модель марки или моде-
ли попроще (хотя, опять же, «попро-
ще» – весьма условное определение, 
которое вряд ли можно считать объ-
ективным в отношении других моде-
лей Subaru), – эта сублимированная 
атмосфера творческого поиска, выли-
вающегося в такие вот неординарные 
решения, очень импонирует.

Не хочу приклеивать ярлыки и как-
то специально характеризовать Subaru 
Outback – всё, что бы я ни написал, бу-
дет неправильно истолковано, потому 
что одни и те же слова разные люди 
воспринимают по-разному. Ограни-
чусь уже сказанным: экосистема. Она 
либо цепляет тебя, либо не цепляет. 
Ее нельзя подвести под общий стерео-
типный знаменатель. Она самобытна –
и не то чтобы уникальна, но другой та-
кой на рынке нет. По крайней мере, я 
пока не видел.

И не торопитесь уличать меня в 
идеализме. Я, может быть, как мало 
кто другой, понимаю, что инженеры 
Subaru далеко не всегда во всем пра-
вы, поскольку невероятно сложно 
угадать и просчитать все варианты, 
которыми богата непредсказуемость 

жизни. Просто физически невозмож-
но сотворить нечто одинаково всем 
пригожее. Но этот путь к совершен-
ству, который они проходят, они про-
ходят очень ответственно, комбинируя 
различные идеи и смелые решения. 
В итоге ознакомление с их работой лич-
но мне (и наверняка еще нескольким 
сотням тысяч на всем земном шаре) 
доставляет истинное удовольствие.

Причем не обязательно становить-
ся фанатом Subaru. Subaru, уж поверь-
те, можно любить и без крайностей. 
Я знаю, что к этой марке обычно отно-
шение особое, но оно не обязательно 
должно быть именно таким. Потому 
что Subaru – это такая же марка, как 
и все остальные. Наделять ее особым 
инсайтом, наверное, можно, но с су-
губо прагматической точки зрения не 
стоит. Просто потому, что Subaru ди-
намична. Она не стоит на месте, она 
постоянно развивается.

Ни дать ни взять, хорош был Subaru 
Outback предыдущих модельных го-
дов, но ребята из Subaru решили, что 
он недостаточно идеален, и добавили 
два новых цвета кузова: темно-серый 
«металлик» и серо-синий «метал-
лик». Этот новый колористический 
опыт визуально взбадривает уже за-
стоявшийся модельный ряд и прида-
ет облику автомобиля еще большую 
эффектность. Также в комплектацию 
Premium ES они добавили систему ав-
томатического удержания автомобиля 
Auto Vehicle Hold, которая, согласи-
тесь, делает управление автомобилем 
однозначно более приятным и менее 
утомительным, особенно в столичных 
пробках.

Вот в таком подлакированном и 
более пестром гармоничном образе 
Subaru Outback встретит коренной 
перелом, который произойдет уже 
совсем скоро (а кое-где уже произо-
шел), в лице очередного – шестого –
поколения. Это будет совершенно 
другой автомобиль, но он тоже бу-

дет Subaru Outback, относиться к ко-
торому мы станем соответствующим 
образом. Ведь и он тоже наверняка 
сохранит эту загадку классовой при-
надлежности, которую никогда не ре-
шить людям, привыкшим мыслить ка-
тегориями «премиум» или «бюджет». 
Subaru Outback ни в каком виде в эти 
категории не вписывается. И не впи-
сывается он потому, что эти категории 
придуманы маркетологами, а Subaru –
автомобиль, по-прежнему, как бы ста-
ромодно это ни звучало в нашем биз-
нес-озадаченном мире, созданный 
инженерами. Поэтому это автомобиль 
особый.

Это автомобиль, к которому надо 
прислушиваться, присматриваться и 
даже «придумываться». Да, «приду-
мываться», потому что бездумно на 
такой машине ездить нельзя, ведь 
это мощное оружие покорения про-
странства, которое вряд ли может 
остановить бездорожье. Оно нахо-
дится за рамками всех возможных 
стереотипов, но это совершенно не 
значит, что Subaru Outback вам не 
подходит. Возможно, через три, пять, 
десять лет основной парадигмой ста-
нут именно те понятия, которые сей-
час, к сожалению, остаются в тени, и 
мы снова поспешим покупать авто-
мобили, созданные инженерами, а 
не маркетологами, ни на секунду при 
этом не задумываясь, премиальные 
они или нет. Потому что это совер-
шенно неважно. А
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БИЗНЕС КАК ПО МАСЛУ
ДОХОДНОЕ ДЕЛО

ЗАМЕНА ДЕТАЛЕЙ ПОДВЕСКИ
РАБОТА НАД ОШИБКАМИ

ПОДБОР АККУМУЛЯТОРА
ТОЛЬКО ТО, ЧТО НУЖНО

ПРАВИЛЬНЫЙ АВТОСЕРВИС
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С Е Р В И С Н А Я  З О Н А С Е Р В И С Н А Я  З О Н А 

Замена тех или иных деталей подвески – один из самых 

распространенных и чрезвычайно ответственных (в силу 

непосредственного влияния на безопасность дорожного 

движения) видов работ на СТО. Поэтому в очередном 

выпуске «Шефмонтажа» мы хотим пошагово продемон-

стрировать технологию и основные особенности замены 

нижнего переднего рычага, стойки стабилизатора попереч-

ной устойчивости и наконечника рулевой тяги на примере 

подвески автомобиля Chevrolet Lacetti. В процессе работ 

будут использоваться запчасти Delphi Technologies.

ШЕФМОНТАЖ:ШЕФМОНТАЖ: 
ЗАМЕНА ДЕТАЛЕЙЗАМЕНА ДЕТАЛЕЙ
ПОДВЕСКИПОДВЕСКИ

Михаил КАЛИНИН
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Рычаги подвески, тяги стабилизатора поперечной устой-
чивости и рулевые наконечники меняются на новые по мере 
износа. Стандартного регламента в отношении периодич-
ности их замены не существует. 

Замена проводится по результатам диагностики состояния 
деталей подвески, выполненной на специальном стенде или 
вручную. Такая диагностика осуществляется либо в рамках 
комплексных мероприятий (так называемой активной прием-
ки), либо при наличии жалобы автовладельца на стук в под-
веске (причем обычно стук возникает на мелких неровностях), 
рулевом управлении или на дискомфорт во время движения. 

В связи с этим всегда следует помнить: выработка ре-
сурса деталей подвески и их повреждение грозят самы-
ми неприятными последствиями, связанными не только с 
ухудшением, но и с полной потерей управляемости транс-
портного средства. Автомобиль перестает подчиняться во-
дителю и едет туда, куда считает нужным. Чем это чревато, 
надеемся, объяснять не нужно. Чтобы ничего подобного не 
произошло, за состоянием деталей подвески надо очень 
внимательно следить. 

Непременно донесите необходимость этого до своих 
клиентов, предлагая им регулярно проводить диагности-
ческие мероприятия (на платной, бесплатной или бонусной 
основе – в зависимости от маркетинговой политики пред-
приятия и его поставщиков), позволяющие с достаточной 
степенью точности оценить износ и выработку компонентов, 
хотя бы в рамках систематических ТО, обычно выполняемых 
1–2 раза в год.

Приступая к работе, проведите демонтаж старых ком-
понентов. Для демонтажа шаровых опор необходимо ис-
пользовать съемники. Извлечение шарового пальца путем 
обстукивания поворотного кулака – очень плохая практика, 
чреватая критичными повреждениями и невозможностью 
качественного выполнения замены.

В данном случае место крепления пальца шаровой опо-
ры в поворотном кулаке – разрезное, поэтому больших 
сложностей с демонтажем не возникает. Однако нередко 
конструкция поворотного кулака представляет собой схему 
без разреза с посадкой на конус. Такое соединение очень 
прочное, и чтобы его разобрать, необходимо произвести 
расклинивание.

Delphi Technologies поставляет комплектные рычаги под-
вески с уже интегрированными сайлентблоками и шаровы-
ми опорами. Также в ассортименте компании присутствуют 
и шаровые опоры в отдельности.

Устанавливаем рычаги. Данная операция – одна из са-
мых распространенных и часто выполняемых при обслужи-
вании подвески. Кажется, досконально известная. Но надо 
учитывать некоторые особенности. 

Старые болты можно использовать только в том случае, 
когда они не имеют явных повреждений.

Резьбовое соединение желательно смазать для простоты де-
монтажа в будущем. Дело в том, что в подрамнике используются 
закладные гайки. Если болт приржавеет, его извлечение потребу-
ет очень серьезных дополнительных усилий.
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С Е Р В И С Н А Я  З О Н А С Е Р В И С Н А Я  З О Н А 

Болт переднего сайлентблока окончательно фиксируется под 
нагрузкой, когда автомобиль всеми четырьмя колесами стоит на 
поверхности – либо над ямой, либо на 4-стоечном подъемнике.

Иногда, чтобы упростить работу и сократить время ее вы-
полнения, нагрузку имитируют «на глазок», чем-нибудь под-
пирая колесо, – например, трансмиссионной стойкой. Данное 
решение абсолютно неприемлемо, поскольку не позволяет 
полностью реализовать всю нагрузку, ложащуюся на подвеску. 
Из-за этого сайлентблок быстро выходит из строя, так как всё 
время находится в напряженном (скрученном) состоянии.

Чтобы этого не произошло, после завершения всех монтаж-
ных работ надо обязательно перегнать автомобиль на яму или 
4-стоечный подъемник, и тем более нужно выполнить контроль 
и регулировку углов схождения и окончательно затянуть болт.

Финальное затягивание всех болтов выполняется с уста-
новленным моментом динамометрическим ключом. Значе-
ние регламентированного момента уточняется в справочной 
литературе. 

Кроме того, моменты можно определить по диаметру, 
шагу резьбы и материалу изготовления болта. Соответству-
ющие таблицы имеются в открытом доступе.

Демонтируем и устанавливаем стойки стабилизатора 
поперечной устойчивости. Демонтаж всегда непредсказу-
ем, может произойти все что угодно. В данном случае обло-
малось резьбовое соединение стойки стабилизатора. Чтобы 
его полностью удалить, приходится отпилить остатки. Таких 
неожиданностей бояться не стоит. Произойти, повторимся, 
может всё что угодно, потому что детали старые, поржавев-
шие, изношенные. Нужно всегда быть готовым к подобным 
нюансам, имея наготове подходящее оборудование.

На новых стойках Delphi Technologies присутствуют за-
щитные чехлы для того, чтобы при транспортировке не по-

вреждались резиновые пыльники деталей. Не забывайте 
снимать их при установке деталей на автомобиль.

Основная ошибка при монтаже стоек стабилизатора, 
приводящая к многочисленным рекламациям, – некор-
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ректное использование гайковерта. Приложение слишком 
большого усилия приводит к тому, что резьбовое соедине-
ние вытягивается при его монтаже и либо сразу при затяжке 
ломается, либо спустя совсем непродолжительное время 
разбалтывается.

На всех стойках всегда есть место для удержания пальца. 
В данном случае это шлицы на пальце, иногда может быть 
шестигранник в центре. 

Рулевые наконечники Delphi Technologies также постав-
ляются с транспортировочными чехлами. В комплекте –
гайка с нейлоновой вставкой. Рулевые наконечники име-
ют строгую дифференциацию по стороне установки. 
Гравировка на корпусе: right – заглавная буква R и left –
буква L, т. е. правый и левый. Путать ни в коем случае нель-
зя, да и вряд ли получится.

Детали Delphi Technologies поставляются полностью 
готовыми к установке, с необходимым количеством 

смазки, заложенным при производстве. Поэтому ка-
тегорически запрещается добавлять смазку в шаровое 
соединение. Это может привести к быстрому выходу 
детали из строя. 

Опять же, все резьбовые соединения перед установкой 
смазываем. Используем обычную консистентную смазку в 
небольших количествах.

Перегоняем автомобиль для окончательной затяжки 
болта переднего сайлентблока на переднем рычаге и 
выполнения операций контроля и регулировки углов 
установки колес. Эти операции выполняются в обяза-
тельном порядке, когда осуществляются работы с дета-
лями подвески, влияющими на углы установки колес. 
В данном случае это замена нижнего рычага и рулевых 
наконечников. 

После завершения контрольно-регулировочных опера-
ций автомобиль готов к выдаче клиенту.

Delphi Technologies представляет на рынке широкий ассор-
тимент качественных автозапчастей для сервисного обслу-
живания автомобилей, в том числе детали подвески.
Детали подвески Delphi Technologies изготавливаются в соот-
ветствии со стандартами производителей оригинальных ком-
плектующих и по спецификациям оригинальных комплекту-
ющих. Это гарантирует их высокое качество и долговечность.
Каждый компонент проходит строгий контроль качества, 
а также ресурсные и эксплуатационные испытания в диа-
пазоне температур от –40 до 120 °C. Кроме того, проводят-
ся испытания в соляном тумане в течение 720 часов, 
подтверждающие надежность и стойкость к коррозии.
На детали наносится катафорезное покрытие, обеспечивающее 
длительную защиту от коррозии и отличный  внешний вид.

А
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Утренний моцион у всех разный. Кто-то начинает 

свой день с зарядки, кто-то – с чашечки ароматного кофе 

или чая. Но в любом случае, вне зависимости от индивиду-

альных предпочтений каждого из нас на это время суток, 

очень правильным решением будет незамедлительное 

обращение к порталу REPXPERT, максимально полно удов-

летворяющему потребности независимых СТО в широком 

спектре справочной и технической информации.

REPXPERT:REPXPERT:
ПРАВИЛЬНОЕ НАЧАЛОПРАВИЛЬНОЕ НАЧАЛО
РАБОЧЕГО ДНЯРАБОЧЕГО ДНЯ

Михаил КАЛИНИН



WWW.ABIZNEWS.NET 39

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

Schaeffler REPXPERT – ресурс, не-
сомненно, уникальный. Уникальный 
тем, что вобрал в себя широчайший 
пласт разнообразной информации, 
необходимой предприятиям сферы 
ТО и ремонта не просто в ежеднев-
ном, а чуть ли не в ежечасном режи-
ме. С него и вправду целесообразно 
начинать каждый рабочий день, по-
тому что всего один портал позволя-
ет решить сразу несколько самых ти-
пичных, можно сказать, стандартных 
задач, связанных с непосредствен-
ной деятельностью станции.

Подобрать запчасть по VIN-коду, 
посмотреть возможные варианты по 
кроссам, выполнить проценку сто-
имости работ исходя из технологии 
ремонта и прописанных нормо-ча-
сов… А чтобы механик был готов к 
выполнению даже самых сложных 
операций – подобрать для него не-
обходимые инструкции по монтажу, 
информационные бюллетени и ре-
комендации, основанные на ориги-
нальной технической документации 
автопроизводителя или производи-
теля автокомпонентов.

И всё это – фактически бесплатно: 
к огромнейшей части содержащей-
ся на REPXPERT информации открыт 
свободный доступ для всех заре-
гистрировавшихся на портале; от-
дельные сведения, не относящиеся к 
компетенциям/продукции Schaeffler 
и подбору запчастей, можно полу-
чить за баллы, накапливаемые на 
личном счете и пополняемые путем 
приобретения тех или иных изделий 
Schaeffler. 

Что же это за аттракцион неви-
данной щедрости? – удивятся наши 
читатели. Нежели он реален? Абсо-
лютно реален. Не верите? А мы сей-
час вам расскажем.

В помощь профессионалам

Главная идея портала REPXPERT 
была сформулирована около10 лет 
назад в Германии, исходя из по-
требностей независимых СТО. Ав-
тосервисным станциям, где бы они 
ни располагались, жизненно важно 
наличие адекватной и, что немало-
важно, актуальной информации не 
только по заправочным объемам 
жидкостей, по типам этих жидкостей 
и т. д., но также и базовых знаний по 
моментам затяжки болтовых соеди-
нений, методикам ремонта, требуе-
мому специнструменту и пр.

Этот запрос от рынка существо-
вал, по сути, всегда, и специалисты 
Schaeffler очень четко понимали, что 

окажут серьезную помощь профессио-
налам авторемонта, если дадут им 
такие данные централизованно, из 
одного источника.

На тот момент, надо отметить, уже 
существовал TecDoc, одним из ини-
циаторов создания которого и впо-
следствии акционером стала ком-
пания Schaeffler. TecDoc распростра-
нялся на CD-, а затем на DVD-дисках 
и был фактически единственным 
достоверным классификатором в 
области постпродажного обслужи-
вания автотехники независимыми 
СТО, поскольку обеспечивал подбор 
запчастей на основе представляемых 
производителями этих запчастей 

сведений. Но для работы с TecDoc 
требовалась подписка – небесплат-
ная и недешевая подписка. К тому 
же по-прежнему сохранялась по-
требность в обширной технической 
информации.

Чтобы одним волевым шагом 
решить продолжающие оставаться 
вопросы, компанией Schaeffler было 
принято решение о формировании 
собственного масштабного ресурса –
онлайн-портала REPXPERT, который 
как раз и позволял бы транслировать 
эту информацию в режиме реально-
го времени. При этом всё, что каса-
ется продукции Schaeffler и подбора 
запчастей, базирующегося на алго-
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ритмах TecDoc и фактически вшитого 
в ресурс «ТекДоком», предоставля-
ется пользователю после регистра-
ции на сайте совершенно бесплатно. 
А информация, которую компания 
получает на платной основе, обме-
нивается, как уже было упомянуто, 
на баллы, накапливаемые на личном 
счете пользователя. 

Для пополнения этого личного 
счета надо, что вполне логично, при-
обретать запчасти Schaeffler, LuK, INA, 
FAG, в упаковках которых находятся 
уникальные коды: после их внесения 

в личный кабинет счет автоматиче-
ски увеличивается на определен-
ную сумму. Таким образом, станции, 
формально не платя денег, получают 
доступ к чрезвычайно полезной и на 
самом деле очень дорогостоящей ин-
формации.

В связи с этим главная заслуга 
Schaeffler состоит в том, что компа-
ния первой (и пока единственной) 
на независимом рынке создала все-
объемлющий продукт, содержащий 
наиболее корректные и актуальные, 
опирающиеся на оригинальные тех-
нологии инструкции по установке. 
Плюс максимально полная кросси-
ровка и поиск аналогов – исходя, 
опять же, из оригинального номера 
запчасти.

Причем основное преимущество 
портала REPXPERT – в том, что, в от-
личие от всех существующих сегодня 
источников подобной информации, 
он все сведения предоставляет, по-
вторимся, без денег. Единственное, 
что нужно, – баллы, которые пользо-
ватель получает, приобретая продук-
цию Schaeffler. 

REPXPERT 2.0

В середине 2010-х гг. REPXPERT 
пережил серьезную модернизацию, 
в ходе которой был значительно 
расширен его функционал. Во-пер-
вых, из просто справочного ресурса 
он превратился в полноценный об-
разовательный портал с календа-
рем мероприятий, где можно легко 
бронировать актуальные для каждой 
конкретной станции тренинги и се-
минары. Этим довольно энергично 
воспользовались европейские поль-
зователи ресурса, в очередной раз 
подтвердив важность REPXPERT для 
отрасли. 

В России данный функционал 
пока не развивался, потому что в на-
шей стране в силу сугубо специфиче-
ских особенностей немного по-дру-
гому обстоят дела с образовательной 
деятельностью в целом и с методикой 
проведения семинаров в частности.

В о - в то р ы х ,  в  о б н о в л е н н ы й 
REPXPERT был интегрирован пе-
редовой онлайн-каталог Schaeffler 
с поиском по VIN-коду. Это суще-
ственно упростило процесс подбора 

На портале REPXPERT есть форма обратной связи. 
Если возникают вопросы, не пренебрегайте возможностью 
связаться со специалистами компании. Они отвечают очень 
оперативно и предельно подробно разбирают каждое обращение.

Юрий Александров
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запчастей, сделав его более быстрым 
и точным: определяя через VIN так 
называемый k-type (по «ТекДоку»), 
REPXPERT научился показывать поль-
зователям вообще всё, что на гло-
бальном рынке автозапчастей пред-
лагается для конкретного автомоби-
ля. Вообще всё – это значит не только 
продукцию Schaeffler, но и других 
производителей автокомпонентов, 
участвующих в TecDoc.

Как вы знаете, сервисов, пред-
лагающих подобные возможности, 
довольно мало. На сопоставимом 
уровне точности – единицы. Причем 
все они обязательно платные. А для 
REPXPERT – это, можно сказать, ба-
зовый функционал, доступный сразу 
после регистрации на сайте и не тре-
бующий баллов.

В-третьих, в REPXPERT появился 
блок по диагностике неисправно-
стей. Раньше эта информация так или 
иначе тоже присутствовала, но была 
рассортирована по нескольким раз-
делам, и ее было не совсем просто 
найти. Теперь же для удобства поль-
зователей она выделена в отдельный 
самостоятельный модуль, обратиться 
к которому не составляет ни малей-
шего труда – он всегда под рукой.

А необходимость обратиться к 
нему у сотрудника СТО возникает до-
статочно часто, потому что представ-
ленная здесь информация помогает 

без лишней нервозности и дополни-
тельных хлопот очень легко дать кли-
енту ответы на множество принци-
пиальных вопросов. Причем в элек-
тронном виде это делается гораздо 
эффективнее и нагляднее – ввиду 
наличия хорошего иллюстративного 
ряда. К тому же, в отличие от поли-
графических материалов (постеров, 

плакатов и пр.), любые обновления 
и изменения вносятся максимально 
оперативно, без каких-либо зами-
нок, и тотчас доносятся до пользо-
вателя. 

Считаете, что эта деталь еще по-
ходит? Ну так посмотрите, что может 
с ней приключиться. Не уверены, что 
пора менять? Тогда ждите того-то 
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и того-то. И прямо показываете на 
экране компьютера или по почте вы-
сылаете фотографию с неблагопри-
ятными последствиями, к которым 
может привести равнодушие клиен-
та к проблеме или отказ провести те 
или иные профилактические работы. 
То есть REPXPERT сегодня – это еще и 
отличный механизм для убеждения 
автовладельца, для обстоятельного, 
доходчивого и наглядного доказа-
тельства.

В-четвертых, на REPXPERT переме-
стились все технические брошюры –
несколько десятков брошюр, рань-
ше печатавшихся в огромных коли-
чествах и пачками рассылавшихся 
по дистрибьюторам в надежде, что 
они дойдут до СТО. Доходили? Да, в 
основном доходили, но очень часто 
безвозвратно растворялись в цехах: 
кто-то ими, конечно же, регулярно 
пользовался, однако многие о них 
забывали, теряли и т. д.

Теперь с этими недоразумениями 
покончено раз и навсегда. REPXPERT 
стал превосходной медиабиблио-
текой, содержащей информацию о 
сложных технических узлах, таких 
как двойные сцепления DSG, двух-
массовые маховики или, допустим, 
системы сцепления с автокомпенса-
цией износа. Где взять рекомендации 
по монтажу? По регулировкам? А там 
надо вообще что-нибудь смазывать 

или нет? Чтобы получить ответы на 
любой из подобных вопросов, до-
статочно зайти на REPXPERT и найти 
русскоязычную брошюру по любо-
му из выпускаемых Schaeffler узлов. 
В брошюре обязательно будет под-
робно описан порядок установки, 
технологические нюансы и пр.– 
очень наглядно и доступно.

Там же – на REPXPERT – собраны 
и все сервис-инфобюллетени, отра-
жающие изменения в конструкции, 
внешнем виде, комплектности и 
прочих характеристиках продукции, 
а также корректировки и рекомен-
дации по монтажу и замене. Кроме 
того, в них могут содержаться преду-
преждения о возможности соверше-
ния конкретных ошибок. 

Более 250 сервис-инфобюллете-
ней по сцеплениям и трансмиссиям 
LuK, около 200 – по изделиям брен-
да INA и более 100 – по ступичным 
подшипникам FAG. Причем надо по-
нимать, что все они создавались не 
просто так. Поводом к их подготовке 
стала накопленная рекламационная 
статистика, выявившая возможность 
совершения механиками определен-
ных ошибок при установке. Прежде 
сервис-инфобюллетени находились 
только в каталоге и были привязаны 
к конкретным продуктам, а теперь их 
можно найти еще и в REPXPERT, где 
они собраны все вместе.

В-пятых, новая версия REPXPERT 
пополнилась нормативами трудоем-
кости работ, ретранслируемыми из 
TecDoc. Сложно переоценить важ-
ность этих сведений для СТО, по-
скольку такую информацию станциям 
не очень просто добыть. Обычно она 
берется либо из оригинальных ин-
струкций, либо из глобальных спра-
вочников для независимого рынка, 
подписка на которые также весьма 
дорогостояща. Но в REPXPERT вы всё 
получаете без денег.

В итоге, как видите, REPXPERT 
действительно превратился в мас-
штабный, всеобъемлющий ресурс, 
на котором собрана самая важная 
и необходимая для каждодневной 
трудовой деятельности НСТО инфор-
мация.

Перерыв на самоизоляцию?

Нет, не слышали. Работа над на-
полнением REPXPERT ни на минуту не 
прекращалась в период пандемии с 
ее многочисленными локдаунами и 
самоизоляционными ограничения-
ми. Основной акцент в этой работе 
был сделан на видеоконтенте.

Первоначально на REPXPERT не 
было видеоинструкций по уста-
новке – ни общеобразовательных, 
ни по конкретным продуктам. Все 
они были хаотично рассредоточе-
ны по сайтам Schaeffler и каналам 



WWW.ABIZNEWS.NET 43

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

на YouTube, что, согласитесь, не со-
всем удобно. Для устранения этой 
разноголосицы – и нередко даже 
путаницы – из всех внешних источ-
ников видео удалили, переместив 
их на REPXPERT. 

Более того, на REPXPERT разме-
стили и ролики по установке компо-
нентов и узлов Schaeffler, которые 
прежде поставлялись в комплекте с 
ними (сначала – на компакт-диске, 
потом – на флешке). Теперь в упа-
ковке нет ни CD, ни флешки – только 
ссылка на соответствующий контент 
REPXPERT, где присутствует видео на 
запрашиваемом языке.

Помимо этого, по всему миру 
ввиду вызванного тотальными огра-
ничениями массового перехода на 
дистанционные средства комму-
никации было записано огромное 
количество технических онлайн-се-
минаров. И не просто записано, но 
и должным образом обработано, 
скомпоновано и в приемлемой вер-
сии опубликовано на портале. Семи-
нары по грузовым ступичным под-
шипникам, по продукции Schaeffler 
для микроавтобусов и множество 
других технических семинаров те-
перь представлены в свободном 
доступе. И это очень важно, потому 
что, как бы ни старались специали-
сты компании, – ну, не объехать им 
все сервисные станции России, что-

бы поделиться своими знаниями по 
этим темам. 

Отдельно хочется упомянуть та-
кой интересный проект, как Топ-15 
наиболее типичных рекламационных 
ошибок. Его содержание, думаем, не 
надо объяснять. В нескольких частях 
он тоже выложен на REPXPERT.

В целом видео – это отличный 
и н ст ру м е н т,  п о з в ол я ю щ и й  б ы -
стро донести до СТО информацию 
о текущих новинках и процессах 
установки, причем в максималь-
но адаптированной под локальные 
рынки и локальное восприятие фор-
ме. Ведь брошюра написана сухим 
инженерным языком. Она говорит, 
как надо делать, и не рассматривает 
случаи, когда делают не так. А в ви-
део же можно пойти от обратного. 
Можно рассмотреть слишком твор-
ческие интерпретации рекоменда-
ций Schaeffler и попытки их проиг-
норировать или сделать по-своему, 
наглядно показав, к чему приводит 
подобная самодеятельность – несо-
блюдение требований и пренебре-
жение установленными технологи-
ческими методиками.

Взгляд в будущее

Развитие портала REPXPERT ни в 
нашей стране, ни глобально не пре-
кращается. Из ближайших планов 
для отечественной версии – сделать 

доступным уже реализованный в Ев-
ропе бонус-шоп. В нем можно будет 
обменивать накопленные баллы на 
полезную для СТО атрибутику: все-
возможные аксессуары, спецовки, 
накидки на крылья, телескопические 
фонарики, наборы инструментов
(в том числе и специальный инстру-
мент) и пр.

Единственное требование – об-
мен будет возможен только для 
официально зарегистрированных 
организаций с кодом по ОКВЭД 2 
45.2 «Техническое обслуживание и 
ремонт автотранспортных средств». 
Это позволит избежать неправомоч-
ных злоупотреблений и махинации.

А дальше… а дальше – еще столь-
ко всего интересного, что и предска-
зать сложно. Ведь REPXPERT выбрал 
единственно верный путь – путь 
универсального ресурса, помогаю-
щего решать максимально широкий 
круг вопросов, возникающих при 
работе с технологически сложной 
продукцией. И стал действитель-
но уникальным порталом – как по 
совокупности наполнения, так и по 
открытости доступа, сочетая преи-
мущества технической базы знаний, 
глобального каталога и програм-
мы подбора с кроссами. Поэтому 
нет никаких сомнений: начало дня 
с REPXPERT – всегда начало успеш-
ного дня. А
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Моторное масло – самый популярный продукт 

для обслуживания автомобиля. Замена масла – 

практически стартовая точка входа к клиенту

для любого автосервиса. Сейчас на рынке присутствует 

более 40 брендов масел – конкуренция огромна. 

И она только усиливается, ведь постоянно появляются 

новые игроки. Например, Eurorepar.

МАСЛО,МАСЛО,
С КОТОРЫМ ЗАРАБАТЫВАЮТС КОТОРЫМ ЗАРАБАТЫВАЮТ

Роман ГУЛЯЕВ
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Как известно, именно от качества 
масла зависит то, как будет работать 
двигатель, насколько он будет соответ-
ствовать задуманным заводом-изгото-
вителем характеристикам и долго ли 
будет функционировать без сбоев. По-
нятно, что в тяжелой экономической 
ситуации экономить можно и даже 
нужно, но экономия на масле может 
выйти боком – точнее, большими за-
тратами на ремонт мотора. Поэтому 
и опасаются клиенты, как бы чего не 
вышло, и стараются заливать прове-
ренные масла.

Качественное моторное масло от-
личается, во-первых, основой, т. е. 
базовыми маслами. Синтетическая 
основа заметно лучше минеральной. 
Присадки обеспечивают улучшенные 
эксплуатационные свойства масла —  
защиту двигателя от износа и легкий 
запуск при  отрицательных температу-
рах окружающей среды, сохранение 
характеристик масла при высоких тем-
пературных нагрузках в летнее время.

Рынок масла в России может быть 
четко сегментирован. С одной сторо-
ны, на нем присутствуют давно зареко-
мендовавшие себя крупные компании: 
«большая тройка» – Castrol, Mobil1, 
Shell; западные – Liqui Moly, Total, 
отечественные – «Газпромнефть», 
«ЛУКОЙЛ». С другой стороны – не-
большие бренды, принадлежащие 
либо российским компаниям, либо 
зарубежным: Areol, NGN, Patron, 
Totachi, Idemitsu, Yokki, Rolf и многие 
другие. Здесь уже идет гораздо боль-
ше маркетинга, «легенды» – и, конеч-
но, интересная цена. Также немалую 
долю занимают оригинальные мас-

ла, выходящие на рынок под брендом 
автопроизводителя. Надо понимать, 
что сами производители эти масла 
не делают, отдавая на откуп крупным 
компаниям из первого списка, но при 
этом активно участвуют в их разра-
ботке и тестировании, и более того, 
нефтяные компании подстраиваются 
под нужды и требования автопроиз-
водителей. 

Выбор стратегии по маслу – очень 
важная задача для любой СТО, ведь 
она определяет и то, насколько авто-
сервис будет привлекательным для 
клиента, и то, насколько бизнес будет 
доходным. Верящие в силу бренда 
выбирают известную марку, но теря-
ют в доходах, а те, для кого заработок 
превыше всего, предпочитают не столь 
популярную марку, но и сами боятся, 
как бы чего с неизвестным маслом не 
вышло, и клиенту эту «нервозность» 
передают. Идеальным решением стал 
бы выбор такой марки масла, которую 
и продавать не зазорно, и зарабаты-
вать на которой можно.

З ол ота я  с е р е д и н а  –  м а с л а 
Eurorepar. Этот бренд принадлежит 
корпорации Stellantis. Она образована
в результате слияния двух крупных 
концернов, PSA Peugeot-Citroёn и 
FCA FIAT Chrysler Automobiles. Марка 
Eurorepar создана для послегаран-
тийного обслуживания автомобилей 
с любыми шильдиками на капоте. 
Запчасти и масла Eurorepar очень хо-
рошо представлены в сети Eurorepar 
Car Service, которая насчитывает бо-
лее 250 СТО по всей России и более 
5500 – по всему миру. Итак, масло 
Eurorepar создано в сотрудничестве с 

автопроизводителем, и автопроизво-
дитель отвечает за него перед клиен-
том, оно производится на заводе круп-
ной нефтяной компании (об этом –
чуть ниже), имеет отличные марке-
тинговое позиционирование и цену. 
Разрабатывалось оно инженерами 
Peugeot-Citroёn – именно они подби-
рали оптимальный комплект приса-
док для автомобилей с пробегом. Все 
продукты прошли более 1500 часов 
моторных и лабораторных испытаний 
и только после этого вышли в широ-
кую продажу.

Масла Eurorepar вышли на россий-
ский рынок в 2019 г. с тремя продук-
тами. В 2020-м добавилось еще три 
вида. А в нынешнем году расширилась 
гамма фасовок, что отвечает потреб-
ностям как автосервисов, так и ма-
газинов запчастей. Сейчас в линейке 
Eurorepar шесть видов масла.
• Expert 10W40
• Best 5W40
• Premium 5W30 (A5\B5)
• Premium 5W30 (C2)
• Premium 5W30 (C3)
• Protect 0W30

Expert – единственное полусин-
тетическое масло в этой линейке, его 
вполне можно использовать в двига-
телях немолодых уже автомобилей, 
которые не соответствуют последним 
экологическим нормам. Оно полно-
зольное и подходит для любых типов 
безнаддувных моторов. По опыту, 
масло неплохо ходит на отечествен-
ных автомобилях и на легких ком-
мерческих возрастом более 10 лет. 
Масло соответствует классификации 
A3/B3 A3/B4 по ACEA, имеет допуск 
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PSA B71 2300 и соответствует допу-
скам Mercedes-Benz MB 229/3, FIAT 
9/55535-G2, Opel GM LL-A/B-025.

Best – самое продаваемое и самое 
распространенное масло на россий-
ском рынке. Оно подходит для боль-
шинства автомобилей в российском 
парке, соответствует классификации 
A3/B4. По опыту, оно снижает шум в 
двигателе и угар, что особенно важ-
но для некоторых моделей двигателей 
(например, VAG-группы). Оно име-
ет допуск PSA B71 2296 и соответ-
ствует допускам Mercedes-Benz MB 
226.3/226.5/229.5, FIAT 9.55535 
N2/Z2, Opel GM LL-B-025.

Premium A5/B5 – синтетическое 
масло, идеальное для эксплуатата-
ции в жестких российских условиях. 
Оно подходит как для атмосферных, 
так и для турбированных моторов, 
идеально подходит для моторов по-
пулярных у нас в стране легковых 
автомобилей Ford, а также бензино-
вых Hyundai и KIA. Оно соответству-
ет требованиям Ford WSS-M2C913 
B&C и 913D, Jaguar Land Rover ST 
JLR.03.5003 и Volvo.

Premium C2 – малозольное синте-
тическое масло, предназначенное для 
высокофорсированных, т. е. обору-
дованных турбонаддувом, бензино-
вых и дизельных автомобилей. Под-
ходит для моторов Peugeot-Citroёn, 
Toyota, KIA и Honda, имеет допуск 
PSA B71 2290.

Premium C3 – также малозольное 
синтетическое масло, изготовленное 
по технологии Low Saps и подходящее 
для работы в автомобиле, отвечаю-
щем экологическим требованиям и 
стандартам Euro-5. Его можно пози-
ционировать как масло для европей-
ских современных двигателей, оно 
имеет одобрения Mercedes-Benz MB 
229.52, BMW LL-04, Hyundai-KIA, со-
ответствует требованиям GM Dexos 2, 
Volkswagen 505.01, Chrysler MS-11106.

Protect 0W30 – еще одно мало-
зольное масло. В последнее время ав-
топроизводители стали всё чаще ре-
комендовать именно такую вязкость 
масла для современных моторов, и 
Eurorepar отвечает вызовам времени. 
Масло соответствует классификации 
С1, имеет допуск PSA B71 2312 и 2302, 

соответствует требованиям Toyota и 
Jaguar Land Rover ST JLR.03.5007.

Все масла для российского рынка 
изготавливаются на двух заводах. Со-
гласно информации на этикетке, раз-
мещенной на канистрах и бочках масла 
Expert, Best, Premium C2 производят в 
Перми на предприятии «ЛУКОЙЛ», где 
также разливаются оригинальные мас-
ла Volkswagen, Mercedes-Benz и других 
марок. Остальные три вида выходят с 
конвейера завода Total в Калужской об-
ласти, так же как и оригинальные масла 
Mazda, Nissan, Mitsubishi. Важно отме-
тить, что рецептура масла Eurorepar 
отличается от собственных масел вы-
шеупомянутых производителей: там 
используется собственная комбинация 
присадок к базовым маслам. Надо ли 
говорить, что после начала розлива 
масла Eurorepar на этих заводах про-
дукция была полностью протестирова-
на в лабораториях Peugeot-Citroёn, и 
концерн Stellantis несет за нее полную 
ответственность и перед потребителя-
ми, и перед автосервисами.

С апреля нынешнего года расши-
рилась линейка тары, в которую раз-
ливается масло: в продаже появились 
масла производства Total в 1-литро-
вых и 5-литровых канистрах. До это-
го они были только в 200-литровых 
бочках и, соответственно, доступны 
лишь на СТО. Теперь же любое масло 
можно купить в удобной упаковке. Это 
хорошо и для магазинов, и для авто-
сервисов, ведь они могут, не вклады-
вая больших средств, закупить более 
широкий ассортимент и предлагать 
клиентам именно то масло, которое им 
нужно. Также ранее при замене бочко-
вого масла клиенты часто спрашивали 
«литр на доливку», теперь продавать 
его стало просто. Это также увеличи-
вает заработок СТО.

Что касается заработка, то мас-
ло Eurorepar вдвойне выгодно для

Какое масло лить в двигатели самых популярных автомобилей 
в России на вторичном рынке

Renault Logan, Sandero    Best 5W40
Ford Focus     Premium 5W30 A5/B5
Hyundai Solaris, KIA Rio    Premium 5W30 A5/B5
Кроссоверы Hyundai, KIA (бензиновые ДВС) Premium 5W30 A5/B5
Кроссоверы Hyundai, KIA (дизельные ДВС) Premium 5W30 С2 или С3
Volkswagen Polo, Tiguan    Premium 5W30 C3
Toyota Camry     Best 5W40
Opel Astra, Mokka    Premium 5W30 C3
Peugeot 308, Citroёn C4    Premium 5W30 C2
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автосервисов. Во-первых, оно само по 
себе достаточно маржинальное. Если 
посмотреть на уровень цен в сравне-
нии с конкурентами, то окажется, что 
продукт Eurorepar в закупке при прочих 
равных стоит дешевле на 10–15 %.
И это при том, что основные конкурен-
ты разливают масло в 4-литровые ка-
нистры, а у Eurorepar идут 5-литровые. 
Соответственно, это дает возможность 
повысить наценку до уровня от 60 %, 
при этом оставаясь в рынке. Опыт СТО 
Eurorepar Car Service в Великом Нов-
городе показал: автосервис, работая 
с продуктом Eurorepar, может делать 
наценку 90–100 % на бочковое масло 
и 65–80 % – на канистры и при этом 
не терять клиентов.

Многие СТО боятся продавать не-
знакомое для клиентов масло, опа-
саясь серьезных сложностей с кли-
ентами: дескать, они не будут ничего 
покупать и привезут свое. На самом 
деле это не так. Необходимо обучить 
мастеров-приемщиков доносить 
преимущества масла Eurorepar, т. е. 
всё то, что описано выше, а также 
убедить клиентов в том, что многие 
популярные масла, к которым они 
привыкли, очень часто подделыва-
ются. И те, кто покупаются на деше-
вую цену, рискуют серьезным ремон-
том двигателя из-за некачественного 
масла. По опыту автосервиса в Ве-
ликом Новгороде, научить персонал 
можно за 2–3 недели, а количество 
клиентов со своим маслом за полго-
да становится минимальным. Оста-
ются, конечно, и те, кого не устраива-
ет Eurorepar, но таковых – не больше 
1 %. В основном эти клиенты хотят 
оригинальное масло.

Также, из опыта СТО в Великом 
Новгороде, можно создавать пакетные 
предложения с маслом Eurorepar по об-
служиванию автомобилей. Например, 
разные варианты ТО: минимальное 
(с заменой только масла, масляного 
фильтра и осмотром подвески), среднее 
(сюда добавляется замена воздушного 
и салонного фильтров) и максимальное 
(с заменой свечей, топливного филь-
тра). Все эти варианты также предусма-
тривают увеличение продаж запчастей 
Eurorepar. ТО по фиксированной цене 
достаточно просто продавать, этот про-
дукт понятен клиенту, можно показать 
его конкретную денежную выгоду. Также 
его достаточно просто рекламировать: 
выделяется целевая аудитория по марке 
и модели, и ей показывается реклама. 
Например, владельцам Renault Logan 
с 16-клапанным двигателем предна-
значалось специальное предложение: 

минимальное ТО с маслом 5w40 «под 
ключ» по цене 2640 руб., а среднее ТО –
за 4290 руб.

Вторая выгода для СТО – бонусы, 
которые Eurorepar щедро платит СТО, 
входящим в программу Eurorepar 
Car Service. При закупках более 
30 000 руб/мес. автосервис может 
получить выгоду до 13%. С маслом 
достигать этого объема очень просто: 
одна бочка сразу же перекрывает дан-
ный показатель. Бонус за закупки –
лишь одно из доброго десятка преиму-
ществ, которые предоставляет Stellantis 

автосервисам, входящим в программу 
поддержки СТО Eurorepar Car Service. 
Подробнее о ней мы расскажем в од-
ном из следующих номеров журнала.

Гамма Eurorepar не ограничивает-
ся моторными маслами. В ближайшее 
время на рынок выйдет и трансмис-
сионное масло, его производство 
также запланировано на заводе Total 
под Калугой. В линейке будут три вида 
масла: ATF, масло для механических 
трансмиссий и для вариаторных КПП. 
Все они будут доступны в удобной 
1-литровой фасовке. А
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Эффективность – ключевое слово при эксплуатации

коммерческого транспорта: даже простой машины –

это прямой убыток, а серьезная поломка на трассе 

для небольшой компании-перевозчика может обернуться 

разорением. Это касается и аккумуляторных батарей: 

они должны проработать установленный срок в сложных 

российских условиях эксплуатации.

ВЫБИРАЕМВЫБИРАЕМ
ЭФФЕКТИВНОСТЬЭФФЕКТИВНОСТЬ

Григорий МЕРЛИН
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Ка з а л о с ь  б ы ,  э то  о ч е в и д н о 
и должно быть понятно любому экс-
плуатанту коммерческого транспор-
та, но… Самая распространенная 
ошибка при выборе АКБ – считать, 
что «самая дорогая» и «самая эф-
фективная» батарея – это одно и то 
же. Эффективность в данном случае 
обозначает не цену, а правильный 
подбор АКБ в соответствии с задача-
ми эксплуатации. В том, как выбрать 
самую подходящую батарею, мы раз-
бирались вместе со специалистами 
Exide Technologies, которая является 
одной из ведущих компаний-произ-
водителей аккумуляторных батарей.

П о в о д о м  д л я  н а ш е й  в ст р е -
чи была небольшая, но хорошая 
новость: в базовой линейке АКБ 
д л я  ко м м е р ч е с ко го  т р а н с п о р -
та компании – Exide StartPRO  –
появилсь две новые модели: 190 А•ч
для среднетоннажных машин и 225 
А•ч для крупных машин и автобусов. 
Здесь нужно заметить, что ранее со-
гласно европейским требованиям 
емкость моделей в данном корпу-
се составляла, соответственно, 180 
и 215 А•ч – разница небольшая 
и на практике мало заметная, но 
формально это не подпадало под 
рекомендации отечественных те-

хусловий. Положение исправили, 
линейку расширили: сейчас все 
параметры новинок удовлетворя-
ют видению российского рынка, 
но и для определенной западной 
техники по-прежнему выпускаются 
StartPRO с емкостью 180 и 215 А•ч.

Так вот, АКБ Exide StartPRO, хотя 
это и базовая линейка для Exide, тем 
не менее подходит для большинства 
грузовых автомобилей, если для их 
эксплуатации нет каких-то специ-
фических требований. Это, кстати, 
касается и старых моделей, которые 
всё еще активно эксплуатируются. 
Покрытие парка этим типорядом 
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почти 100%-ное, что облегчает 
выбор: даже для мультибрендового 
автохозяйства можно закупать АКБ 
одного производителя. Причем это 
продукт премиум-качества, с каль-
циевыми пластинами, плюс его 
практически не надо обслуживать, 
хотя такая возможность – проб-
ки, чтобы контролировать уровень 
электролита и доливать при необхо-
димости дистиллированную воду, –
у StartPRO есть. При этом присут-
ствуют все признаки премиального 
грузового аккумулятора: усилен-
ный стеклотканью сепаратор, блок 
пластин, приклеенный внизу мо-
ноблока термополимером, – тех-
нология SHD (Super Heavy Duty) во 
всей красе.

С новой техникой ситуация слож-
нее: в машинах стандартов Euro-5 и 
Euro-6 АКБ устанавливается в зад-
ней части шасси, а не рядом с ка-
биной, как в старых моделях, – это 
место рядом с топливным баком те-
перь занимает емкость для AdBlue. 
А сзади, по понятным причинам, 
куда сильнее вибрация, и аккумуля-

тор должен ее выдерживать, чтобы 
пластины не отрывались от корпуса 
батареи. Компания Exide специаль-
но для таких машин предлагает АКБ 
StrongPRO EFB+: для уменьшения 
вибрации пластины при помощи 
специальных пластмассовых на-
кладок жестко фиксируются, что 
обеспечивает устойчивость батареи 
к вибрации, для чего, кстати, блок 
пластин еще и крепится к монобло-
ку и снизу, и сверху дополнительно 
термополимером.

Вспомним и о такой проблеме, 
как расслоение электролита: под 
воздействием типичных для грузо-
вой техники постоянных режимов 
зарядов-разрядов более концен-
трированная кислота скапливается 
снизу, а сверху ячейки наблюдает-
ся постоянный недостаток кислоты 
в электролите. Из-за этого явления 
батарея подвергается ускоренной 
сульфатации в верхней части пла-
стин,  а  металлическая токопод-
водящая решетка снизу быстрее 
коррозирует.  В Exide предложи-
ли свое решение этой проблемы: 

применение высокомолекулярной 
углеродной добавки в отрицатель-
ный электрод, которая и повышает 
скорость зарядки АКБ, и создает 
при этом перемешивание пузырь-
ками газа, образующегося на по-
верхности, что, собственно, и не 
дает электролиту расслаиваться. 
Это запатентованная Exide техно-
логия CarbonBoost 2.0. И еще одно 
достоинство StrongPRO EFB+ пред-
ставлено двойной крышкой с лаби-
ринтной системой, позволяющей 
конденсировать и возвращать пары 
и аэрозоли, которые выделяются 
при работе. Компания гарантиру-
ет,  что эта модель максимально 
эффективно работает именно на 
машинах классов Euro-5 и Euro-6, 
и это не значит, что другие АКБ не 
будут работать, но срок их службы 
и эффективность могут быть ощу-
тимо меньше.

Е щ е  о д н а  л и н е й ка  ба та р е й 
Exide – PowerPRO: в них тоже при-
меняются самые современные тех-
нологии, включая CarbonBoost 2.0 
и двойную крышку, но главное пре-
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имущество именно этой модели за-
ключается в высокой пусковой мощ-
ности. И здесь пользователи очень 
часто совершают ошибку, выбирая 
АКБ с таким мощным стартовым то-
ком: да, это передовая технология 
и очень качественная батарея, но 
она применима не для всех случаев 
эксплуатации. Если машина требует 
сильного стартового заряда, да еще 
и в условиях низких температур, то 
выбор PowerPRO оправдан. А для 
машин, которые постоянно эксплу-
атируются на больших расстояни-
ях, такой мощный заряд не нужен, 
даже наоборот, может привести к 
быстрой поломке батареи. Быва-
ли случаи, что клеммы плавились 
именно по причине неправильного 
выбора АКБ и избыточного стартер-
ного тока.

Бывают условия эксплуатации, 
когда аккумулятор используется во 
многом (а то и прежде всего) для 
питания внутренней электросети ав-
томобиля: это могут быть и обогрев 
кабины, и поддержка работы холо-
дильной системы в прицепе, и т. д. 
Для таких применений у Exide есть 
модели Endurance PRO EFB: там нет 
таких высоких позателей тока, как у 
StrongPRO EFB+ и PowerPro, но они 
оптимизированы под максималь-
ную устойчивость к большому ко-
личеству глубоких циклов «заряд –
разряд». 

Наконец, отдельная тема – ак-
кумуляторы для автобусов.  Они 

должны иметь большую энергоем-
кость и увеличенный цикл «заряд –
разряд»,  при этом они должны 
быть максимально экологичными, 
поскольку речь идет о перевозке 
людей. У Exide именно для таких 
применений есть линейка гелевых 
аккумуляторов, где вместо привыч-
ного электролитического раствора 
используется гель на кремниевой 
основе. Гель может впитать в себя 
максимум кислоты, при этом ни-
чего не выделяется в окружающую 
среду за счет процесса рекомбина-
ции газов внутри геля, аккумулято-
ры с гелем полностью герметичны и 
безопасны. При этом стартовый ток 
у такой АКБ не особо высокий, но 
в автобусах это и не так важно. Но 
главное – из-за того, что гель мо-
жет абсобировать большее количе-
ство серной кислоты по сравнению 
со стеклотканью (AGM-технология) 
и энергоемкость у него существен-
но больше, он может разряжаться 
дольше и глубже, практически до 
100 %, так как дефицита по элек-
тролиту в конструкции этого типа 
АКБ не наблюдается.

Мы достаточно подробно рас-
сказываем о том, как эффективно 
выбирать АКБ, поскольку рынок 
коммерческого транспорта весьма 
консервативен: есть рекомендации, 
автопарки их выполняют и уверены, 
что действуют правильно. На самом 
же деле, если задуматься о том, как 
правильно выбрать батарею, можно 

как минимум сократить число по-
ломок и время простоев, а это уже 
ощутимая экономия: коммерческий 
транспорт должен работать и зара-
батывать.

Итак, мы выяснили, что «свой» 
аккумулятор существует для боль-
шинства случаев эксплуатации ком-
мерческого транспорта: машинам 
прежних лет выпуска требуется на-
дежная и универсальная батарея с 
гарантированным сроком службы, 
новые модели дальнемагистраль-
ных автомобилей требуют повы-
шенной виброустойчивости, тяже-
лая техника нуждается в сильном 
стартовом заряде, а при высокой 
нагрузке на бортовую электросеть 
важна устойчивость к большому ко-
личеству глубоких циклов «заряд –
разряд». Соответствующие АКБ су-
ществуют в линейке Exide и могут 
подбираться в максимальном со-
ответствии задачам эксплуатации.
А вот модель типа «самая доро-
гая», увы, не совмещает в себе все 
вышеперечисленные требования – 
это просто невозможно.

В заключение повторим ту про-
стую мысль, с которой начали: пра-
вильный выбор аккумуляторной 
батареи – это подбор АКБ под кон-
кретную машину и соответствующие 
задачи. Нет смысла платить боль-
ше за те функции, которые вам не 
нужны, но и излишняя экономия в 
случае с коммерческой техникой 
недопустима. А
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Люди, конечно, за века работы с 
разными металлами собрали целый 
инструментарий для борьбы с корро-
зией, в их числе – покрытие никелем, 
хромом, цинком и другими метал-
лами, применение специальных ла-
кокрасочных, пластмассовых и хи-
мических покрытий, использование 
нержавеющей стали для отдельных 
деталей и т. д. У каждого способа –
свои преимущества и недостатки, 
но сегодня мы поговорим о другом 
интересном решении: изготовлении 

кузова из специальной низколегиро-
ванной стали, стойкой к агрессивным 
средам.

И для того, чтобы не быть пусто-
словными, мы обратились к техниче-
ским специалистам компании SSAB –
одного из крупнейших мировых про-
изводителей высокопрочной стали. 
В этом году компания привезла в Рос-
сию свою последнюю разработку –
сто й ку ю  к  ко р р о з и о н н о м у  и з -
носу сталь для кислотных сред 
Hardox® HiAce.

Годы исследований и «особый» элемент

Несколько лет назад перед специа-
листами компании встала задача: раз-
работать сталь с достаточной ударной 
вязкостью и повышенной стойкостью 
к коррозийному износу, который вы-
зывает агрессивная среда с низким 
уровнем рН. Такую кислотную среду 
формируют, например, твердые быто-
вые отходы или просто бытовой мусор, 
древесная щепа и груз, содержащий 
соединения сульфатов и хлоридов. Всё 
это способно в разы ускорить износ

Владельцы автомобильной техники хорошо знакомы с про-

блемой коррозии. Она разъедает детали машины без обедов 

и выходных, работает ли техника или мирно припаркована. 

Особенно любит коррозия кабины, поверхность рамы, 

выхлопную систему и другие детали корпуса. А если 

транспорт перевозит бытовые отходы, вторсырье, 

органику, то в «группу риска» попадает и кузов.

КАК ЗАЩИТИТЬ СПЕЦТЕХНИКУ КАК ЗАЩИТИТЬ СПЕЦТЕХНИКУ 
ОТ КИСЛОТНОЙ КОРРОЗИИОТ КИСЛОТНОЙ КОРРОЗИИ

Григорий МЕРЛИН
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кузова, и чтобы решить проблему, зача-
стую производители используют в каче-
стве конструкционного материала не-
ржавеющую сталь, но это существенно 
отражается на стоимости транспорта.

Специалисты компании SSAB в тече-
ние 10 лет проводили разработки экс-
периментальных сплавов, тестировали 
их и корректировали формулу, изучая 
влияние на скорость износа различных 
легирующих элементов. В процессе 
был задействован специальный испы-
тательный барабан, где закреплялось до 
52 образцов стали и моделировался про-
цесс износа с различными абразивами.

Для HiAce специалисты сделали 
химический анализ среды на лесо- и 
мусороперерабатывающем заводах, 
выделили наиболее агрессивный ком-
понент и уже в этой среде проводили 
испытания на износ. После тестов было 
сделано несколько экспериментальных 
плавок, и материал предложили для 
полевых испытаний нескольким заказ-
чикам компании. С периодичностью в 
несколько месяцев износ замерялся, 
а по результатам дорабатывали состав 
стали или режимы термообработки.

В результате было выяснено, что 
оптимальные показатели износостой-
кости и себестоимости производства 
достигаются при содержании в стали 
определенного количества хрома и его 
комбинации с другими элементами и 
правильной термообработкой.

Новая сталь отличается чрезвы-
чайно медленным процессом окис-

ления, что позволяет в полной мере 
использовать ее высокую твердость 
(425–475 ед. по Бринеллю) для про-
тиводействия износу. В обычной среде 
она имеет те же свойства, что и сталь 
с твердостью 450 ед. по Бринеллю, 
однако в условиях низкого уровня pH 
срок службы оборудования из этого 
материала увеличивается до трех раз.

Горячий старт

Первыми обратили внимание на 
новую сталь компании, занимающие-
ся утилизацией и захоронением про-
мышленных и бытовых отходов, а так-
же переработкой вторсырья. 

Так, немецкая компания SITA 
Deutschland GmbH, специализирую-
щаяся на экологически безопасной пе-
реработке отходов, заказала 12 новых 
мусоровозов с контейнерами особой 
конструкции. Они были изготовлены 
из легкого и прочного листового про-
ката толщиной бортов всего 3,2 мм, а 
днища – 4,0 мм. В итоге их вес с гру-
зом сократился на 1 т, а увеличение 
грузоподъемности автопоезда теперь 
может достигать 2 т, – таким образом, 
полезная нагрузка возрастает на 20 %.

В числе преимуществ новой марки 
были отмечены меньшая стоимость в 
сравнении с нержавеющей сталью, вы-
сокая стойкость к вмятинам и ударам 
и сохранение свойств в условиях низ-
ких температур. При этом специалисты 
SSAB подчеркивают, что толщина листа 
может составлять от 4,0 до 25,4 мм, 

а сварка листов осуществляется либо 
обычными электродами, либо нержа-
веющей проволокой, что очень удобно.

Д р у га я  к о м п а н и я  –  La b r i e 
Environmental, выпускающая несколь-
ко видов высококачественного обо-
рудования для утилизации отходов 
и переработки вторсырья, смогла су-
щественно снизить расходы топлива –
важнейшего эксплуатационного по-
казателя мусоровозов, которым при-
ходится останавливаться и трогаться 
с места чуть ли не каждые 15 секунд. 
Дополнительным достоинством она 
назвала применение листовой стали 
меньшей толщины без сокращения 
срока службы. Для производителей 
спецтехники это означает возмож-
ность увеличить полезную нагрузку 
автомобиля, а также более экономич-
ный расход топлива и меньший объем 
выбросов CO2 в процессе выполнения 
порожних маршрутов.

Вместо итога

Пока мы живем на Земле, коррозия 
будет нашим неотступным спутником. 
Все металлы под воздействием кисло-
рода окисляются, а если на них допол-
нительно воздействует влажная среда, 
этот процесс становится более быстрым 
и непредсказуемым. Но пока есть слож-
ности – есть и возможности их реше-
ния. Современные технологии позво-
ляют нам защищаться от ненавистной 
ржавчины разными способами, и кто 
знает, за каким из них будущее? А
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Специальные зимние щетки стеклоочистителя – что это: 

изысканный маркетинговый ход или объективная техно-

логическая необходимость, как, например, зимние шины? 

Разобраться в данном вопросе мы решили самым точным и 

закономерным способом, проведя их тестирование в со-

ответствующих условиях. Причем условия мы постарались 

подобрать максимально суровые и беспристрастные.

ИСПЫТАНИЕ УРАЛОМИСПЫТАНИЕ УРАЛОМ

Михаил КАЛИНИН
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Свои тестирования «Новости Авто-
бизнеса» предпочитают проводить в 
полевых условиях. Причина элемен-
тарна. Испытательные лаборатории, 
при всем их совершенстве и техниче-
ской вооруженности, никогда не смо-
гут воспроизвести реальность. Даже 
при условии использования макси-
мально выверенных методик. Про-
сто потому, что реальность, полная 
неожиданностей и непредсказуемых 
сюрпризов, во многом определяю-
щих эксплуатационные возможности 
тестируемого образца, – самая луч-
шая методика. Ее в принципе невоз-
можно сымитировать и подогнать под 
общий знаменатель математических 
формул. Да и, собственно, зачем это 
делать, когда она во всей своей красе 
и разнообразии окружает нас повсюду 
буквально каждый день. Важно только 
правильно выбрать подобающую для 
того или иного испытания – и вперед!

Пути-дороги

Щетки стеклоочистителей alca® 
WINTER, позиционируемые именно 
как зимние, мы решили испытать во 
время довольно сложного пробега 
по маршруту Москва – Ярославль – 
Киров – Пермь – Губаха – Ижевск – 
Казань – Нижний Новгород – Москва, 
пожалуй, в самый суровый зимний 
месяц – февраль. В общей сложности 
нам удалось, временами отклоняясь
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от маршрута и накручивая лишний ки-
лометраж по городам остановок, пре-
одолеть более 4000 км при однозначно 
отрицательных температурах. Их диа-
пазон составлял от –10 оС в Москве до 
–35 оС на Урале, что только добавляло 
остроты тесту, обильно сдобренному 
столичными противогололедными ре-
агентами, а также песком и солью про-
винциальных скоростных трасс.

Вот, действительно, ну какие лабо-
ратории смогут воспроизвести всю эту 

не поддающуюся даже приблизитель-
ному химическому анализу какофо-
нию веществ и субстанций, летящих 
на лобовое стекло автомобиля из-под 
колес впереди идущего транспорта?
И мало того, что какофонию, но как 
вообще в принципе воссоздать на-
столько категорический температур-
ный дисбаланс, когда очищающая по-
верхность щетки прилегает к теплому 
стеклу с подогревом, а ее каркас обду-
вается встречным ветром на скорости 

в районе 100 км/ч и при всё тех же 
–30… –35 оС за бортом?

Однако мы же не выдумали всё это 
специально, чтобы усложнить испыта-
ние. Всё это действительно происходит 
в реальности – в непростой россий-
ской реальности, и щетки стеклоочи-
стителей, тем более позиционируемые 
именно как зимние, должны не просто 
выдерживать настолько критичные на-
грузки, но и, не теряя эффективности, 
выполнять свою работу, обеспечивая 
водителю безупречную видимость.

А еще ведь происходят снегопа-
ды разной степени интенсивности и 
обильности, да и ледяные дожди – 
явление на просторах нашей Родины 
не столь уж экзотическое. Поэтому 
по-настоящему качественные щетки 
стеклоочистителей должны обладать 
поистине недюжинным запасом проч-
ности, чтобы верой и правдой отслу-
жить положенный срок, не вызывая 
нареканий владельца автомобиля.

Три режима работы

Мы не зря так подробно описали 
всевозможные природно-атмосфер-
ные напасти, с которыми на террито-
рии России могут столкнуться водите-
ли во время управления транспортным 
средством в холодное время года. Ко-
торое, к слову сказать, и начинается 
в разных регионах нашей огромной 
страны по-разному: где-то раньше, 
где-то позже. Но готовым к нему надо 
быть всегда, как только первые кален-
дарные симптомы дали о себе знать, 
разменяв последний погожий сен-
тябрьский денек.

По сути, мы обычно имеем дело 
с тремя основными, скажем так, ре-
жимами эксплуатации щеток стекло-
очистителей зимой. Во-первых, это 
городской режим, характеризую-
щийся высокой степенью агрессив-
ного химического воздействия на 
резиновую поверхность и механиз-
мы щеток, достаточно умеренными 
отрицательными температурами, 
небольшими пробегами и скоро-
стями, но активным загрязнением
в плотном транспортном потоке 
(и загрязнением как раз в высшей 
степени химическим).

Во-вторых, это магистральный ре-
жим, когда скорости значительно воз-
растают, вследствие чего негативное 
воздействие низких температур зна-
чительно усиливается. Наверняка вы 
прекрасно знаете, может быть даже по 
собственному опыту, что –20 оС в горо-
де на скорости в районе 50 км/ч и те же 
самые –20 оС на трассе на 100 км/ч – 
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это совершенно разные –20 оС, абсо-
лютно по-разному воздействующие на 
внешние поверхности и компоненты 
автомобиля. 

Кроме того, магистральный режим 
связан с гораздо меньшим химиче-
ским воздействием (на междугород-
ных перегонах обычно используют 
песок или вообще ничего) и преиму-
щественно меньшей интенсивностью 
загрязнения. Хотя большегрузная фура 
может так поддать на лобовое стекло, 
что вовек не отмыться. Но это уже, ско-
рее, исключение из правил – на трас-
сах машин по определению меньше, 
чем в городе.

Ну и, в-третьих, экстремальный ре-
жим, через который мы все то и дело 
проходим, причем вне зависимости 
от географического местонахожде-
ния. Название данного режима гово-
рит само за себя: это и экстремально 
низкие температуры, и экстремально 
обильные осадки, и экстремально 
мощное загрязнение, и т. д.

Жесткие нагрузки

Проводя испытание зимних щеток 
стеклоочистителей alca® WINTER, мы, 
как нетрудно догадаться, прогнали 
тестируемые образцы через все три 
режима. Причем нагрузки росли по 
нарастающей, но в комбинированном 
цикле. 

То есть из Москвы мы выезжали, 
уже отравив их изрядной дозой «хи-
миотерапии», которой весьма эффек-
тивно противостояло специальное 
нанографитовое покрытие резинки. 
Резинка щетки не потеряла свойств, 
оставаясь эластичной и прочной на 
всем протяжении 4000-километро-
вого пробега: она выдержала падение 
окружающей температуры до –35 оС, 
интенсивные снегопады, изнуритель-
ную кашу внезапной краткосрочной 
оттепели и снова радикальное похо-
лодание. А по возвращении в Москву 
на нее вновь набросились реагенты, 
но резинка работала энергично, уве-
ренно удаляя грязь с лобового стекла, 
не оставляя за собой ни потеков, ни 
следов грязи.

Это было удивительно, ведь все 
описанные неприятности свалились на 
нее буквально за три-четыре дня: до-
рога туда, дорога обратно, остановки 
по ходу следования. Песок смешивал-
ся с солью, снег буквально сплошной 
стеной преграждал путь. Казалось бы, 
вот-вот сейчас начнутся проскальзы-
вания, появятся выщербинки – песок 
свое дело знает, искусный абразив спо-
собен очень быстро убить даже самую 

лучшую щетку, однако alca® WINTER 
держались молодцом. Ни малейших 
капилляров не оставалось на стекле 
после взмахов щеток.

Оценку мы проводили уже по воз-
вращении, внимательно изучив тонкую 
(конечно же, сравнительно тонкую) 
рабочую грань резинки щетки. Замет-
ных глазу повреждений на ней обна-
ружено не было. Показатели упругости 
и эластичности резинки и механизма 
щетки остались на прежнем уровне. 
Будто бы и не было всех этих киломе-
тров с их неприятными сюрпризами, 
летящей из-под колес грязью и очень 
обильными снегопадами. Даже через 
4000 км обмороженные и химически 
отравленные alca® WINTER работали 
так же чисто, как новые, не оставляя ни 
характерных полос грязи, ни разводов.

Несколько раз в дороге у нас даже 
замерзала стеклоомывающая жидкость
(настолько сильно холодало), и щет-
кам приходилось тереть, что назы-
вается, «на сухую». Но и такие мак-
симально неблагоприятные условия 
не привели к повреждению резины 
и/или ее истиранию.

Отдельные наши опасения вызы-
вали механизмы щеток: alca® WINTER 
представляют собой каркасные щет-
ки, а механизмы каркаса, как известно, 
зимой подвержены очень большому 
риску выхода из строя по причине 
обледенения. Однако все эти опасе-
ния не оправдались. Дело в том, что 

alca® WINTER оснащены защитным 
водонепроницаемым чехлом, поэто-
му ни жидкий реагент, ни тающий на 
обогреваемом лобовом стекле снег, 
ни омывающая жидкость внутрь не 
попадают. В итоге сочленения не за-
мерзают, не повреждаются, и щетки не 
теряют своей производительности. Их 
не перекашивает, не заклинивает, они 
продолжают с равно оптимальным по 
всей длине усилием прижиматься к 
поверхности стекла, удаляя все, что на 
него попадает.

Причем – что немаловажно – 
и после 4000 км пробега, сильных мо-
розов и декалитров реагентов меха-
низмы сохраняют свою подвижность, 
обеспечивая высокую эффективность 
очистки лобового стекла. А что такое 
4000 км? Это примерный среднеста-
тистический пробег легкового автомо-
биля за всю зиму. То есть можно одно-
значно сделать закономерный вывод, 
что alca® WINTER – это зимние щетки 
отнюдь не на один сезон. Их ресурса 
с лихвой хватит на три-четыре сезона, 
а может быть, даже и больше – в за-
висимости от интенсивности эксплу-
атации транспортного средства. И да, 
зимние щетки стеклоочистителя – это 
не маркетинговая прихоть, а действи-
тельно объективная техническая необ-
ходимость, позволяющая обеспечить 
безопасное управление автомобилем 
и наилучший обзор в холодное время 
года. А

Помимо alca® WINTER производитель рекомендует использовать 
зимой и щетки стеклоочистителя alca SUPER FLAT. Эти щетки элегантно-
го плоского дизайна с отличной работоспособностью подходят прак-
тически для всех автомобилей благодаря универсальной базе щетки 
и специальным адаптерам. Щетки alca SUPER FLAT идеально подходят 
для зимы благодаря морозоустойчивому бескаркасному стеклоочи-
стителю. Эффективная работа резинки щетки, не оставляющая полос, 
протестирована и подтверждена в различных авторитетных междуна-
родных лабораториях. Резинка стеклоочистителя является более 
эластичной и прочной благодаря нанографитовому покрытию.
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В Москве на площадке Hell’s Lucky под эгидой 

официального представительства Llumar в России 

прошел Всероссийский Чемпионат по установке 

антигравийной пленки. В течение двух дней специалисты 

в области автомобильного детейлинга демонстрировали 

свое мастерство членам независимого профессионального 

жюри и многочисленным зрителям, борясь за звание 

лучшего в своем деле.

МАСТЕРА МАСТЕРА 
ПОЛИУРЕТАНОВЫХ ПОЛИУРЕТАНОВЫХ 
ПЛЕНОКПЛЕНОК

Михаил КАЛИНИН
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Представляющие 22 города – от 
Минска до Владивостока – 48 кон-
курсантов, 16 роскошных мотоци-
клов, 2 премиальных внедорожника, 
150 гостей и десятки погонных ме-
тров полиуретановой пленки – ос-
новная статистика Всероссийского 
Чемпионата по установке антигра-
вийной пленки, который впервые в 
подобном формате состоялся в на-
шей стране. 

Актуальность данного Чемпиона-
та переоценить сложно. Необходи-
мость в нем действительно назрела, 
ведь как таковая установка полиуре-
тановой пленки уже перестала быть 
просто одним из сегментов автомо-
бильного детейлинга, выделившись 
фактически в самостоятельное, до-
вольно прибыльное и требующее 
особых профессиональных навыков 
направление постпродажного обслу-
живания авто- и мототехники.

И в этом нет ничего удивитель-
ного, поскольку, с одной стороны, 
защита декоративного покрытия и 
световых приборов, постоянно до-
рожающих автомобилей и мотоци-
клов позволяет максимально долго 
сохранить их безупречный внешний 
вид. Это имеет не только эстетиче-
ское, но и экономически-приклад-
ное значение: потеря стоимости 
покрытого пленкой транспортного 
средства происходит не так быстро, 
как незащищенного, потому что его 
экстерьер в процессе эксплуатации 
практически не подвергается нега-
тивному внешнему воздействию.

С другой стороны, современные 
инновационные технологии в разы 
повысили эффективность полиуре-
тановых пленок, которые теперь не 
только способны противостоять ме-
ханическим повреждениям (царапи-
ны, появляющиеся от песка, камней, 
дорожного мусора и реагентов), пре-
дотвращая растрескивание и пожел-
тение лакокрасочного покрытия, а 
также коррозию кузовных элементов, 
но и обладают высокими гидрофоб-
ными свойствами. Это значит, что мы 
говорим уже о многократно улучшен-
ных водоотталкивающих свойствах, 
а также о превосходной защите от 
пятен: против грязи, масла, смолы, 
следов от насекомых и т. д.

Благодаря всему этому популяр-
ность оклейки полиуретановой плен-
кой за последние несколько лет за-
метно возросла. Всё больше техни-
ческих центров, как в дилерском се-
мействе, так и в секторе независимых 
СТО, предоставляют своим клиентам 

подобные услуги, получая хорошую 
стабильную прибыль. Они создают 
предложение, благодаря которому 
формируется самобытный рынок и 
растет потребительский спрос – есте-
ственно, на фоне разнообразных 
просветительских и популяризиру-
ющих мероприятий в клиентской 
среде, поддерживаемых основными 
игроками сегмента.

Всероссийский Чемпионат по 
установке антигравийной плен-
ки в известном смысле можно на-
звать одним из таких мероприятий, 
но всё-таки в большей степени это 
именно профессиональное состяза-
ние, выявляющее лучших специали-
стов в своем деле. Оно прошло под 
эгидой известного бренда Llumar, а 
его партнерами выступили «Акаде-
мия Бизнес Кар», «Квазар», ТЦ «Кун-
цево», «Лератон», «Мир детейлинга 

Car-care.ru», Archie’s Workshop, Hell’s 
Lucky, Protective Solution и, конечно 
же, наш Издательский Дом «Новости 
Автобизнеса», неизменно ратующий 
за прогрессивное инновационное 
развитие отрасли. 

Сразу стоит отметить высочай-
ший уровень проведения меропри-
ятия: на 1300 м2 (еще одна значи-
мая и весьма показательная цифра 
в копилку статистики мероприятия) 
помимо собственно конкурсной 
площадки было организовано не-
сколько тематических и развлека-
тельных зон, в которых каждый, кто 
посетил чемпионат, – и зрители, и 
конкурсанты – могли удовлетворить 
свой профессиональный интерес. 
Причем под характерное визуаль-
но-музыкальное сопровождение, 
разгоняющее в крови адреналин 
бодрой ритмикой.
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Настроиться на этот ритм не со-
ставляло никакого труда. Уже сама 
атмосфера, царившая в зале на 
протяжении всего действа оба дня, 
подогревала эмоции и бурно фонта-
нировала энергичным задором. Как 
только человек оказывался внутри, 
он моментально погружался в харак-
терную экосистему со своими зако-
нами и жизненными приоритетами –
довольно уникальными и в то же вре-
мя абсолютно понятными.

Открытые лица, добросердечные 
отношения… Если бы происходящее 
не было заявлено именно как кон-
курс, можно было бы подумать, что 
ты стал свидетелем профессиональ-
ного тренинга, своеобразного обме-
на опытом, без малейшего намека на 
конкуренцию.

Но звучит гонг – и начинается 
отсчет. Ребята собраны, их действия 
выверены и максимально точны, 
хотя наверняка имеет место опре-
деленное волнение: в мероприятии 
с правилами и критериями оценок, 
ориентированными на Всемир-
ный Чемпионат Tint Off WFC Paint 
Protection Film Competition, они явно 
участвуют впервые. Кому-то это вол-
нение помешает, кого-то, наоборот, 
простимулирует: бушующие на Чем-
пионате страсти на разных людей 
действуют по-разному, но непре-
менно действуют.

И дело не столько в призовом 
фонде – к сожалению, ввиду со-
храняющихся глобальных ограни-
чений, вызванных пандемией коро-
навируса, замысел организаторов 
по имплементации российского 
Чемпионата в структуру междуна-

родного конкурса в качестве одно-
го из отборочных этапов не удалось 
воплотить в жизнь, но призы всё 
равно были более чем достойны-
ми, – сколько в осознании того, 
что это именно профессиональный 
конкурс. Конкурс, в котором весь 
твой личный опыт, все твои личные 
навыки и умения, выработанные и 
накопленные за многие годы ра-
боты, проходят жесткую проверку 
компетентного жюри.

Мало просто, как говорится, не 
ударить в грязь лицом. Надо пока-
зать себя с лучшей стороны: не до-
пустив ни одной ошибки, ни одного 
промаха, сделать всё максимально 
грамотно и корректно, без малей-
ших дефектов, в полном соответ-
ствии с регламентированной тех-
нологией. Нужно иметь буквально 
железные нервы и стальные руки, 
чтобы в этой до предела накален-
ной состязательным духом обста-
новке не дрогнул ни один мускул и 
пленка легла ровно, без заломов и 
«пузырей»…

Если обратиться к регламенту 
Чемпионата, то он подразумевал 
конкурсные испытания в течение, 
как уже было отмечено, двух дней. 
Первый день – отборочный этап, 
в ходе которого 48 конкурсантов, 
разделенные на три группы, долж-
ны были оклеить бензобак мото-
цикла – самой сложной в этом пла-
не детали на двухколесной технике. 
На выполнение задания отводился 
час. Судьи оценивали показатели 
каждого участника. Как в фигурном 
катании, отсекались самый высокий 
и самый низкий баллы, средневзве-

шенное значение, с учетом хроно-
метража, шло в зачет, обеспечивая 
выход в финальную стадию 8 кон-
курсантов.

Финал был назначен на следу-
ющий день. Работа проходила уже 
на автомобилях, а два финалиста 
оклеивали бамперы Mercedes-Benz 
Gelendewagen – также одни из самых 
сложных деталей для оклеивания. 
Сложность деталей определялась от-
нюдь не коварством организаторов,
а необходимостью того, чтобы участ-
ники имели возможность в полной 
мере продемонстрировать не только 
судьям, но и многочисленным зрите-
лям свое мастерство.

И они его продемонстрировали. 
Кто-то – более успешно, кто-то – ме-
нее, но все – безусловно, на высочай-
шем профессиональном уровне. Од-
нако проказница удача, как это всегда 
бывает, выбрала только троих. Ими 
оказались занявший первое место
Денис Гулящев из Владивостока, 
обладатель «серебра» Константин 
Корчагин  из Санкт-Петербурга и 
бронзовый призер Виктор Лабецкий
из Череповца. 

Мы искренне поздравляем по-
бедителей, но можем с полной уве-
ренностью сказать: в этом турнире 
однозначно нет проигравших. Каж-
дый был достоин награды, и он ее 
обязательно получит. Не сейчас, так 
потом. Это станет самым лучшим до-
казательством энергичного развития 
данного направления автосервисно-
го бизнеса – направления прибыль-
ного и очень перспективного с точки 
зрения профессионального совер-
шенствования. А
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С П Е Ц О Б О З Р Е Н И Е

ГОД, КОТОРОГО НЕ БЫЛО
РЫНОК В 2020 ГОДУ

ВТОРИЧНЫЕ ПРОДАЖИ
МНОГО И ДОРОГО

СПЕЦОБОЗРЕНИЕ:  ИТОГИ 2020 ГОДА
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А Н А Л И Т И К АА Н А Л И Т И К А

Високосный 2020 год никому в мире 

не оставит хороших воспоминаний – 

наоборот, запомнится как один из самых 

стрессовых не только для бизнеса, 

но и для всего современного уклада 

жизни на маленьком шарике Земля. 

Вместе с тем многие автомобильные 

бренды в России даже в период пандемии 

COVID-19 показали достаточно успешные 

результаты. Давайте разберемся 

подробно с этим парадоксом 

и зафиксируем на будущее 

результаты продаж.

АВТОРЫНОК 2020: АВТОРЫНОК 2020: 
КАТАСТРОФЫ КАТАСТРОФЫ 
НЕ СЛУЧИЛОСЬНЕ СЛУЧИЛОСЬ

Григорий МЕРЛИН

Михаил КАЛИНИН
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По данным Ассоциации европей-
ского бизнеса, в 2020 г. автомобиль-
ный рынок сократился на 9,1 % (если 
считать в штуках – на 160 707 шт.) 
проданных новых автомобилей по 
сравнению с 2019 г. В период с января 
по декабрь этого сложного года было 
продано 1 598 825 автомобилей. 

На итоговой пресс-конференции, 
которая, следуя трендам года, прохо-
дила онлайн, председатель Комитета 
автопроизводителей АЕБ д-р Томас 
Штэрцель прокомментировал эти 
данные:

– Предновогодняя гонка в сентя-
бре – ноябре, показывавшая поло-
жительную динамику продаж, завер-
шилась ниже ожиданий: в декабре 
2020 г. продажи новых автомобилей 
снизились на 2,1 % по сравнению 
с декабрем 2019 г. Недавний рост, 
вызванный девальвацией рубля, по-
следствиями локдауна и возросшим 
на фоне ожидаемой адаптации цен 
спросом, завершился. Его сменили 
стабилизация и снижение рыночного 
спроса. В 2020 г. продано 1 598 825 
легковых и легких коммерческих ав-
томобилей, что немного превышает 
недавний прогноз Комитета авто-
производителей АЕБ, но все же на 
9,1 % ниже результатов предыдущего 
года. 2020 г. оказался одним из са-

мых сложных для российского авто-
мобильного рынка: продажи новых 
автомобилей превышали показатели 
предыдущего года всего 4 месяца. 
Несмотря на все трудности, по дина-
мике продаж в 2020 г. Россия показа-
ла один из лучших результатов среди 
крупнейших автомобильных рынков 
мира, а в Европе вышла на 4-е место. 
Этот год подтвердил весьма прочное 
положение и долгосрочную заинте-
ресованность автопроизводителей 
в российском рынке, а также крити-
чески важное значение мер государ-
ственной поддержки для устойчиво-
сти автомобильного бизнеса в России.

 
Как ожидается, в 2021 г. каких-ли-

бо значительных изменений не будет. 
Рост рынка составит 2,1 %, т. е. будет 
продано всего на 33 000 больше но-
вых легковых и легких коммерческих 
автомобилей, или в совокупности
1 632 000 транспортных средств.

LADA

LADA в России – традиционно 
самый популярный и лучше всего 
продающийся бренд. Его бизнесу не 
страшны кризисы и инфляция, гло-
бальные эпидемии и тотальные лок-
дауны – автомобили марки в любой 
ситуации очень востребованы и из года 

в год разлетаются уверенными тира-
жами, исчисляемыми сотнями тысяч. 

Не стал исключением и 2020 г. 
Снова на вершине уже который год 
подряд – LADA Granta и LADA Vesta. 
Чуть ниже, но тоже в топовой десят-
ке – LADA Largus. В целом, несмотря 
на потерю 5 % продаж в абсолютных 
цифрах в 2020 г., в России LADA смог-
ла доминантно нарастить свою долю 
в сегменте легковых и легких коммер-
ческих автомобилей с 20,6 до 21,5 %.
Тем самым был установлен свое-
образный рекорд последних 9 кри-
зисных лет. 

Далеко не последнюю роль в до-
стижении таких хороших показателей 
сыграли государственные меры сти-
мулирования автомобильного рын-
ка, успешная реализация программы 
опережающих госзакупок, а также 
оперативная реакция производите-
ля на новые механизмы функциони-
рования в условиях каронавирусных 
ограничений. Дало о себе знать и ди-
намичное развитие портфеля: в по-
следнее время LADA все чаще и чаще 
радует клиентов всевозможными но-
винками, а также целенаправленное 
выстраивание мощной, современной, 
самой крупной в стране дилерской 
сети, которая в прошлом году при-
росла еще 5 новыми центрами, дойдя
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Модель Марка Январь — декабрь
2020 г. 2019 г. Шт.

1 GRANTA LADA 126 112 135 831 –9719

2 VESTA LADA 107 281 111 459 –4178

3 RIO KIA 88 064 92 475 –4411

4 CRETA HYUNDAI 73 537 71 487 2050

5 POLO VW 58 455 56 102 2353

6 SOLARIS HYUNDAI 49 280 58 682 –9402

7 LARGUS VP LADA 37 166 43 123 –5957

8 RAV 4 TOYOTA 36 433 30 627 5806

9 TIGUAN VW 32 982 37 242 –4260

10 LOGAN RENAULT 32 628 35 391 –2763

11 DUSTER RENAULT 31 640 39 031 –7391

12 4X4 LADA 29 089 31 923 –2834

13 SPORTAGE KIA 28 190 34 370 –6180

14 CAMRY TOYOTA 27 373 34 017 –6644

15 RAPID PA II KODA 26 267 – –

16 SANDERO RENAULT 26 038 30 496 –4458

17 QASHQAI NISSAN 22 110 25 158 –3048

18 TUCSON HYUNDAI 22 107 22 753 –646

19 OCTAVIA A7 KODA 21 622 27 161 –5539

20 KODIAQ KODA 20 578 25 069 –4491

21 KAPTUR RENAULT 20 284 25 799 –5515

22 X–TRAIL NISSAN 20 237 20 915 –678

23 CX–5 MAZDA 20 033 22 565 –2532

24 XRAY LADA 19 286 28 967 –9681

25 OUTLANDER MITSUBISHI 17 836 23 894 –6058

Таблица 1. 25 самых продаваемых новых легковых и легких коммерческих автомобилей в РФ по моделям за периоды декабрь – январь 2020/2019 гг.

Примечание. 
Данные продаж Комитета автопроизводителей АЕБ включают как импортированные, так и автомобили местной сборки. 

до отметки в 300 салонов. Из этого 
числа 282 центра уже модернизиро-
ваны по новым стандартам бренда.

Оливье Морне, исполнительный 
вице-президент по продажам и мар-
кетингу LADA:

– Прошлый год стал настоящей 
проверкой на прочность автомобиль-
ной индустрии. Мы благодарны фе-
деральным и региональным властям 
за поддержку нашего сектора эко-
номики и бренда LADA. За счет сла-
женных действий коллектива нашего 
предприятия и наших партнеров мы 
смогли нивелировать негативные по-
следствия падения автомобильного 
рынка, вызванного сложной эпиде-
миологической обстановкой. 

В 2021 г. LADA планирует удер-
живать лидирующие позиции в Рос-
сии, развивать продажи на экспорт-
ных рынках, расширять продуктовый 
портфель новыми моделями: LADA 
Niva Travel и LADA Largus, а также 
выделяющимися лимитированными 
сериями. Основными приоритета-
ми в нашей работе будут оставать-
ся постоянное повышение уровня 
удовлетворенности клиентов, а так-
же привлекательности продукции
и услуг.

Приоритеты LADA на 2021 г. со-
вершенно понятны и вполне зако-
номерны: обеспечение устойчивой 
работы бренда и дилерской сети – 
работы эффективной и сбалансиро-
ванной, в которой каждая из сторон 
четко выполняет свои функции и обя-
зательства, обеспечивая успех общего 
дела. 

Задач много. Это и постоянное 
улучшение качества товаров и услуг, и 
развитие специальных серий – на них 
есть хороший спрос, поэтому спецсе-
риями марка планирует заниматься 
еще плотнее, и новые запуски. LADA 
Niva Travel и LADA Largus – фунда-
ментальные автомобили для марки 
в наступившем году. С ними связано 
много ожиданий, реализация кото-
рых зависит от множества факторов.

Оливье Морне:
– Год начинается достаточно не-

уверенно. Сложно прогнозировать 
даже на несколько месяцев вперед. 
Поэтому мы действуем осторожно. 
И серьезно рассчитываем на господ-
держку. Но, в любом случае, мы го-
товы к этому году, у нас успешная 
линейка продуктов, мы внимательно 
работаем над позиционированием 
этих продуктов, прилагая все уси-

лия, чтобы они полностью отвечали 
потребностям российских потребите-
лей. То есть, невзирая на все внешние 
обстоятельства, бренд входит в год с 
большим уровнем уверенности. LADA 
становится всё сильнее и сильнее. Это 
отчетливо видно. Это понимает ры-
нок, это понимают наши конкуренты. 
И это то, над чем работают вся коман-
да производителя и вся дилерская 
сеть. 

К сожалению, месье Морне не от-
крывает всех секретов и не рассказы-
вает о других намеченных на 2021 г.
премьерах, но утверждает, что по-
литика запуска ограниченных серий 
довольно амбициозна и энергична. 
Впрочем, совершенно точно не сто-
ит ожидать в этом году новой LADA 
Vesta. Работы по данному проекту 
идут полным ходом, но продажи ав-
томобиля стартуют не в 2021 г. Хотя 
уже совсем скоро, по словам Оливье, 
о нем появится полная развернутая 
информация.

Также пока не стоит ждать от LADA 
и электромобиля, поскольку в стране 
еще не созрел достаточный интерес к 
подобным транспортным средствам. 
Для них еще нет объективной эконо-
мической целесообразности. Однако 
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никогда не стоит забывать о том, что 
АВТОВАЗ как часть Альянса имеет в 
этом сегменте огромные преимуще-
ства: если развитие отечественного 
рынка в перспективном направлении 
активизируется и потребитель про-
явит интерес к электромобилям, мар-
ка, воспользовавшись потенциалом 
Группы, сможет очень ярко заявить о 
себе. Поэтому всё, что сейчас нужно, –
выждать время и качественно подго-
товиться.

Volkswagen

В нынешних сложных экономиче-
ских условиях марка Volkswagen реа-
лизовала около 5 328 000 автомоби-
лей с разными типами двигателей кли-
ентам по всему миру (почти на 15 %
меньше, чем в прошлом году). В де-
кабре марка лишь на 2 % отстала от 
показателей за тот же месяц преды-
дущего года. 

Клаус Цельмер, член правления, 
ответственный за продажи марки 
«Volkswagen Легковые автомобили»:

– В 2020 г. Volkswagen показал 
свои возможности. Несмотря на все 
ограничения, которые коснулись 
продажи автомобилей в связи с пан-
демией, мы удержали свою долю на 
мировом рынке и даже увеличили ее 
в некоторых регионах. Это значит, что 
наша продукция интересна нашим 
клиентам, а дилерские центры хоро-
шо мотивированы.

Российские дилеры Volkswagen в 
2020 г. реализовали 100 171 легко-
вой автомобиль – на 4 % меньше, чем 
годом ранее. В результате Volkswagen 
занял пятое место по продажам среди 
всех автопроизводителей в России, а 
рыночная доля марки выросла с 5,9 %
(в 2019 г.) до 6,3 %, согласно данным 
АЕБ.

Бестселлером Volkswagen на рос-
сийском рынке остается модель Polo –
на ней в прошлом году останови-
ли свой выбор 58 455 покупателей 
(+4,2 %). Стоит отметить, что в июне 
в продажу поступил Polo нового по-
коления, который представлен те-
перь в кузове «лифтбек». На втором 
месте в модельном ряду Volkswagen 
идет кроссовер Tiguan с показателем 
32 982 реализованных автомобиля 
(–11,4 %), при этом в декабре у ди-
леров появилась рестайлинговая вер-
сия этой модели.

Стоит отметить, что в феврале 
прошлого года на российский ры-
нок вышел обновленный седан Passat 

восьмого поколения, в мае в продажу 
поступил седан Jetta седьмого поколе-
ния, а в июне в нашу страну была по-
ставлена ограниченная партия лифт-
беков Arteon, которая к концу года 
была полностью распродана.

По данным Аналитического агент-
ства «АВТОСТАТ», весной 2021 г. в 
России начнутся продажи обнов-
ленного внедорожника Volkswagen 
Teramont. Также в этом году на рос-
сийском рынке будет представлен
хэтчбек Golf восьмого поколения.

KIA

Седьмой год подряд KIA оста-
ется самым продаваемым брендом 
среди представленных в России 
иностранных автомобильных ма-
рок, а показатель более 200 тыс. 
реализованных автомобилей бренд 
демонстрирует уже третий год под-
ряд (2019 г. – 225 901 ед.; 2018 г. –
227 584 ед.). С 2009 по 2020 г. 
суммарное количество проданных
в России автомобилей бренда до-

стигло 2 млн. Всего за 12 месяцев 
прошлого года продажи КИА соста-
вили 201 727 ед. Рыночная доля KIA 
за 2020 г. снизилась незначительно: 
с 12,8 до 12,6 %.

Всего по состоянию на 14 января 
2020 г. в России действуют 199 ди-
лерских центров, расположенных 
в 100 городах. 

Рекордным месяцем продаж стал 
октябрь: за этот период клиентам 
было передано 21 217 новых авто-
мобилей KIA, что является абсолют-
ным максимумом за всю историю де-
ятельности компании на российском 
рынке.

Лидером продаж среди моделей 
KIA, представленных в России, неиз-
менно остается семейство моделей 
Rio. Всего в 2020 г. владельцами мо-
делей этого семейства стали 88 064 
клиентов – это рекордный показатель 
для модели за последние 5 лет. Доля 
кросс-хэтчбеков в структуре продаж 
моделей семейства Rio за прошедший 
год достигла 50 %.
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Второе место в рейтинге про-
даж стабильно сохраняет кроссовер 
Sportage. Результат за декабрь со-
ставил 2488 ед., а за год в целом – 
28 190 ед. 

Глобальный бестселлер марки 
KIA – седан Cerato, представленный в 
России двумя поколениями модели, 
был реализован суммарно в количе-
стве 13 678 ед. Cerato 4-го поколе-
ния продемонстрировал за прошлый 
год наибольший рост продаж среди 
всех моделей: популярность модели 
по сравнению с показателем 2019 г. 
выросла на 18,5 %, позволив модели 
занять третье место в рейтинге моде-
лей KIA в России. В декабре владель-
цами Cerato обоих поколений стали 
894 клиента.

Стабильный успех бренда на рос-
сийском рынке и сохранение сильных 
позиций обусловлены не только вос-
требованностью бестселлеров KIA, 
но и чередой премьер, которые со-
стоялись в 2020 г. Дебютировавший 
весной компактный кроссовер Seltos
к концу года достиг показателя 12 775 
проданных автомобилей, что позво-
лило ему занять одно из лидирующих 
мест в структуре продаж KIA. 

Новый седан K5, вышедший на 
рынок осенью, за 4 месяца достиг 
показателя продаж 8126 реализо-
ванных единиц. В ноябре K5 занял 
первое место в сегменте автомоби-

лей бизнес-класса. Именно K5 стал 
двухмиллионным автомобилем KIA, 
проданным в России с момента на-
чала работы в 2009 г. А совокупный 
тираж вместе с предшествующей мо-
делью за 2020 г. составил 19 860 ед.

В число самых продаваемых мо-
делей KIA на российском рынке по 
итогам 2020 г. вошел также Sorento: 
новое 4-поколение среднеразмерно-
го кроссовера и предшествующие по-
коления суммарно достигли результа-
та 13 444 шт. за 12 месяцев прошлого 
года, а в декабре было реализовано в 
совокупности 1068 кроссоверов.

Доля корпоративных сделок за 
2020 г. составила 13 % (–1 %) от 
общего объема продаж KIA в России: 
юридические лица приобрели 25 586 
автомобилей. 

В декабре 2020 г. 28 % розничных 
продаж KIA Motors Russia & CIS было 
совершено с использованием кредит-
ных предложений KIA Finance. С нача-
ла года предложениями KIA Finance и 
банков-партнеров воспользовались 
около 66 тыс. клиентов (38 % от роз-
ничных продаж). В рамках KIA Finance 
наиболее популярной моделью явля-
ется KIA Rio, на которую приходится 
около 50 % общего числа кредитных 
договоров.

Среди клиентов всё чаще востре-
бована программа продаж сертифи-
цированных автомобилей с пробегом 

«KIA Уверен». Рост продаж в ее рамках 
стабильно увеличивается, и по итогам 
2020 г. рост составил 9 %. В 2020 г. 
клиенты остановили свой выбор на 
автомобилях с пробегом в количе-
стве 8831 шт., сертифицированных 
официальными дилерскими центра-
ми бренда. В декабре было также за-
фиксировано увеличение продаж на 
уровне 6 %: в рамках программы за 
месяц было приобретено 847 автомо-
билей. Успешным показателям про-
граммы способствовало и всё более 
широкое вовлечение в нее дилерских 
центров бренда. Если в конце 2019 г. 
проведение сертификации автомоби-
лей с пробегом обеспечивали 116 ди-
леров KIA, то к концу 2020 г. их число 
возросло до 136.

Hyundai

За 12 месяцев 2020 г. компания 
реализовала около 163 000 автомо-
билей Hyundai. Доля продаж марки в 
сегменте кроссоверов составила 64 %,
что подтверждает лидирующие пози-
ции Hyundai на рынке SUV. Несмот-
ря на специфику 2020 г., Hyundai 
удалось удержать высокие позиции 
и свою долю на российском автомо-
бильном рынке на уровне 10,3 %.

В  п е р и о д  п а н д е м и и  « Хе н д э 
Мотор СНГ» стала еще более актив-
но развивать высокотехнологичные 
онлайн-сервисы, успешно транс-



WWW.ABIZNEWS.NET 67

С П Е Ц О Б О З Р Е Н И Е

формируясь в ведущего поставщика 
комплексных мобильных решений. 
2020 год ознаменовался не только 
ситуативным падением в связи с пан-
демией, но и последовавшим за ним 
повышенным спросом, который был 
обусловлен, в том числе, мерами под-
держки со стороны государства. Доля 
кредитных продаж марки составила 
65 % от общего объема. Кроме того, 
клиенты марки могли воспользовать-
ся рядом удобных финансовых про-
грамм, позволяющих купить автомо-
биль Hyundai на выгодных условиях. 
Общая доля продаж в кредит по про-
граммам Hyundai Finance выросла до 
80 % от числа всех кредитных продаж 
бренда.

Примечательно, что одним из 
самых востребованных финансо-
вых продуктов остается программа 
«Старт», позволяющая вдвое снизить 
ежемесячный платеж по кредиту и 
получить дополнительную выгоду. 
В 2020 г. ею воспользовались более 
23 000 клиентов. Для физических лиц 
также действовали программы ли-
зинга и рассрочки на 12 месяцев без 
переплаты. В уходящем году на этих 
условиях было приобретено более 
1900 автомобилей марки. С 1 июня 
2020 г. стали доступны расширен-
ные условия популярных программ 
автокредитования с господдержкой: 
«Первый автомобиль» и «Семейный 
автомобиль», а также новые програм-
мы: «Автомобиль в трейд-ин» и «Ав-
томобиль работникам медицины».

Чтобы процесс выбора и покупки 
автомобиля был максимально бы-
стрым, удобным и безопасным для 
клиентов, компания «Хендэ Мотор 
СНГ» в числе первых мировых ав-
топроизводителей запустила нова-
торский сервис онлайн-продаж. Эта 
платформа позволяет бесконтактно,
в режиме онлайн, пройти на сайте 
компании весь цикл приобретения 
нового автомобиля, включая полную 
оплату банковской картой, страхова-
ние КАСКО и ОСАГО, а также оформ-
ление кредита при его необходимости.

Всего с момента запуска платфор-
мы с 1 по 21 декабря 2020 г. на ней 
было забронировано 510 автомо-
билей, предоплачено 85, полностью 
оплачено 55 и выдано 47 автомоби-
лей. В сервисе уже доступен почти 
весь модельный ряд Hyundai.

Параллельно с развитием он-
лайн-сервисов компания продолжа-
ет наращивать свою дилерскую сеть: 
в 2020 г. она расширилась до 190 офи-
циальных дилерских центров, распо-

ложенных в самых разных регионах 
страны.

Одной из наиболее ожидаемых 
новинок года стал полноразмерный 
кроссовер Hyundai Palisade, который 
компания представила 22 декабря на 
онлайн-презентации. Это флагман 
SUV-линейки Hyundai и один из са-
мых технологичных автомобилей в 
своем классе. Еще одним ключевым 
запуском стала премьера седьмого 
поколения седана Hyundai Elantra. 

Прошедший 2020 год ознаме-
новался и рядом лимитированных 
серий моделей, а также обновлени-
ями седана Hyundai Solaris и самого 
популярного кроссовера России –
Hyundai Creta. Для поклонников бест-
селлеров марки были предложе-
ны Hyundai Solaris в исполнении 
PROSAFETY и специальная серия се-
дана – Solaris «10 лет», выпущенная в 
рамках 10-летия российского завода 
Hyundai в Санкт-Петербурге. Весной 
появилась комплектация Hyundai 
Creta, названная в честь легендарной 
рок-группы, а осенью стали доступны 
лимитированные серии Black&Brown 
для кроссоверов Creta, Tucson и Santa 
Fe. Увидела свет и спортивная версия 
популярного кроссовера Tucson – 
N Line, которую отличают улучшен-
ные настройки рулевого управления 
и амортизаторов, повышающие удо-
вольствие от вождения.

Компания подвела итоги пер-
вого года работы Hyundai Mobility. 
Онлайн-сервисом подписки на ав-
томобиль уже воспользовались бо-
лее 2000 человек, а общий пробег 
автомобилей, задействованных в 
сервисе, превысил 7 млн км. Также 
была расширена география серви-
са: на данный момент он доступен 
в 20 городах. Приятным сюрпризом 
для пользователей Hyundai Mobility 
стала зимняя акция, по которой был 
удвоен лимит пробега для тарифов 
Country и Zima.

В 2020 г. также стала доступна 
подписка на премиальные автомоби-
ли Genesis Mobility и сервис Business 
Mobility с увеличенными сроками 
аренды для юридических лиц. Плат-
формой Business Mobility уже вос-
пользовались около 70 компаний.

Компания постоянно расширяет 
автопарк Hyundai Mobility, добавляя 
в него новые комплектации моделей, 
и создает новые тарифы, которые по-
вышают удобство и гибкость исполь-
зования сервиса.

В 2020 г. «Хендэ Мотор СНГ» не 
обошла вниманием и проблему кон-

трафакта запасных частей. В уходящем 
году компания запустила онлайн-сер-
вис, с помощью которого можно про-
верить подлинность запасных частей. 
Для этого достаточно ввести на сайте 
Hyundai уникальный 10-значный код 
с упаковки или отсканировать QR-код 
с помощью смартфона.

С заботой о безопасности клиен-
тов в 2020 г. была запущена услуга 
онлайн-записи на сервисное обслу-
живание автомобилей Hyundai. Этот 
инструмент позволяет быстро выбрать 
и зарезервировать удобное время для 
посещения дилерского центра в фор-
мате онлайн.

В 2020 г. компания «Хендэ Мотор 
СНГ» активно реализовала социаль-
ные проекты, в том числе продикто-
ванные пандемией. Весной Hyundai 
запустила масштабную кампанию 
поддержки медиков и волонтеров. 
В частности, волонтерам общерос-
сийской акции #МЫВМЕСТЕ были 
предоставлены 100 автомобилей 
для помощи населению в 10 регио-
нах страны, а также топливные карты 
для их заправки. Заслуги компании 
были отмечены на высшем уровне: 
«Хендэ Мотор СНГ» была награждена 
медалью Президента РФ за участие в 
акции #МЫВМЕСТЕ. Российское ме-
дицинское общество получило для 
поездок на такси 13 700 промоко-
дов, которые были переданы меди-
цинским работникам, борющимся с 
вирусом. Этот проект был реализо-
ван совместно с компанией «Сити-
мобил».

Компания Hyundai также продол-
жила реализацию социально-образо-
вательной программы для всей семьи 
по формированию культуры безопас-
ного поведения на дороге «Безопас-
ная дорога». В этом году география 
проекта расширилась еще на два ре-
гиона.

П о м и м о  п р о е к т а  H y u n d a i 
Mobility, в июне текущего года ком-
пания вывела услугу подписки в 
премиальный сегмент с запуском 
сервиса Genesis Mobility. Месяцем 
ранее была запущена программа 
долгосрочной аренды автомоби-
лей Hyundai и Genesis для юриди-
ческих лиц Business Mobility, кото-
рой уже успели воспользоваться
50 компаний. В будущем планиру-
ется создать удобный онлайн-ин-
струмент для оформления услуг 
операционного лизинга Business 
Mobility Office и предоставить воз-
можность посуточной аренды для 
юридических лиц.
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В стратегию последовательной 
цифровизации компании и клиент-
ских услуг Hyundai входят и другие 
инновационные проекты. Один из 
них – цифровой ключ Mobikey, поз-
воляющий владельцу управлять ав-
томобилем дистанционно, делиться 
доступом к нему онлайн и подключать 
подписки на консьерж-сервисы.

Renault 

Прошлый год для Renault прошел 
достаточно ровно. Марка в целом 
симметрично отреагировала на ры-
ночные изменения и потому ощути-
мых потерь не понесла. При этом она 
сумела успешно выполнить одну из 
своих основных стратегических за-
дач 2020 г. – выпуск на рынок нового 
Renault Kaptur.

Машинка получилась занятная –
на сайте нашего Издательского Дома 
уже опубликован тест кроссовера по 
итогам первого знакомства, и доволь-
но скоро в печатной версии выйдут 
подробности более близких отноше-
ний с новинкой. Поэтому не будем сей-
час на ней сильно акцентироваться, 
отметив главное: Renault Kaptur, рав-
но как и его старший брат (или сестра) 
Renault Arkana, на самом деле дела-
ют для рынка огромное дело. Они не 
просто формируют продажи марки –
они заметно корректируют потреби-
тельский тренд по всему ландшафту, 
уничтожая общерыночные стереоти-
пы и даже, если хотите, негативную 
потребительскую предубежденность 
в отношении малообъемных турби-
рованных двигателей.

Во многом благодаря моделям 
Renault такие агрегаты набирают в на-
шей стране популярность, обеспечивая 
позитивную обратную связь. Так, доля 
турбированного двигателя ТСе 150,
созданного в сотрудничестве с Daimler 
AG, в продажах Renault Arkana в 2020 г. 
достигла 45 %. Аналогичная картина –
и в истории с новым Kaptur: из 10 993
реализованных с  июня 2020 г.
машин около 40 % также агрегатиро-
ваны этим мотором.

Удивительно? Ничего удивитель-
ного. Автолюбители, можно сказать, 
наконец-то поверили в современные 
двигатели. Делая свой выбор на ос-
нове опыта и положительных резуль-
татов эксплуатации, они всё чаще 
обращают внимание на достижение 
прогрессивных технологий. Поэтому 
подвести их никак нельзя. И Renault 
не подводит, очень аккуратно воздей-
ствуя на рынок для имплементации в 
него передовых решений и техноло-
гий. И не только в двигателестроении.

В 2016 г. Renault был первым ав-
топроизводителем в стране, который 
запустил онлайн-шоурум. В 2020 г. 
его продажи выросли сразу втрое и 
составили 27 079 автомобилей. Те-
перь бренд предлагает широкий на-
бор онлайн-услуг, которые позволяют 
решить практически любой вопрос, 
связанный с приобретением или об-
служиванием автомобиля: от выбо-
ра модели до получения одобрения 
кредита с использованием сервиса 
«Госуслуги» и покупки сервисных про-
дуктов в первом на российском рынке 
онлайн-магазине. 

Впрочем, бренд не уходит с голо-
вой в виртуальную торговлю, отказы-
ваясь от традиционных эффективных 
схем. Прошлый год был ознамено-
ван активным расширением дилер-
ской сети. Были открыты официаль-
ные центры марки в Магнитогорске, 
Самаре, Нижнем Новгороде, Ново-
российске, Октябрьском, Санкт-Пе-
тербурге и Владивостоке. В насто-
ящий момент сеть продаж и сер-
висного обслуживания составляет 
150 авторизованных станций.

Ян Птачек, генеральный директор 
Renault Россия:

– Прошлый 2020 год стал настоя-
щим испытанием для автомобильной 
отрасли. Программы государственной 
поддержки оказали огромную по-
мощь автомобильному рынку, про-
стимулировав продажи. Мы смогли 
справиться с непростой ситуацией, 
сохранить долю рынка, обновить по-
пулярную модель Renault Kaptur, пре-
зентация которой с большим успехом 
прошла в онлайн-формате в середи-
не 2020-го. И мы не планируем оста-
навливаться на достигнутом. В этом 
году Renault Россия продолжит пла-
номерное обновление модельного 
ряда. Вывод на рынок нового Renault 
Duster состоится уже в первом кварта-
ле этого года.

Для Renault 2021 год – эпохаль-
ный. Эпохальный глобально. В январе 
генеральный директор группы Renault 
Лука де Мео представил «Ренолю-
цию» (Renaulution) – новый стратеги-
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ческий план, который направлен на 
смену приоритетов Группы с объемов 
на прибыльность.

В рамках этого плана марка будет 
активно реагировать на изменения 
автомобильного рынка. Провозгла-
шая эру Nouvelle Vague («Новая вол-
на»), Renault превратится в бренд 
IT-решений, сервисов и чистой энер-
гии и привнесет современные веяния 
в автомобильную отрасль. Renault 
намеревается стать лидером по пе-
реходу на альтернативные источники 
энергии за счет разработки электри-
фицированных и водородных моде-
лей, что позволит компании к 2025 г. 
предложить самый экологичный мо-
дельный ряд в Европе. 

В плане технологий Renault будет 
опираться на открытую экосистему 
Software Republique, участники ко-
торой займутся программным обе-
спечением, данными, кибербезо-
пасностью и микроэлектроникой. 
Благодаря ей Renault сможет активно 
разрабатывать подключаемые услу-
ги для своих продуктов. Это прине-
сет дополнительную прибыль за счет 
более эффективного распределения 
ассортимента с упором на C-сегмент, 
разработки передовых технологий и 
появления новых бизнес-возможно-
стей, связанных с жизненным циклом.

Лука де Мео:
– Мы перейдем от автомобильной 

компании, работающей с технология-
ми, к технологической компании, ра-
ботающей с автомобилями, которая к 
2030 г. будет получать не менее 20 % 
своих доходов от предоставления ус-
луг, связанных с данными и энергией. 
Мы будем неуклонно добиваться это-
го, опираясь на активы нашей компа-
нии, на профессионализм и предан-
ность наших сотрудников. «Ренолю-
ция» – это внутренний стратегический 
план, который мы будем реализовать 
так же, как и создавали: коллективно.

PSA

Несмотря на то что на ситуацию в 
регионе повлияла пандемия корона-
вируса, продажи Группы выросли, и 
доля рынка концерна увеличилась на 
0,2 п.п. (с 0,7 до 0,9 %). В частности, 
на двух основных рынках – России 
и Украины – рост составил +0,1 п.п. 
(до 0,5 %) и +2,2 п.п. (до 8,5 %) со-
ответственно.

Вклад в достижение этого резуль-
тата, особенно в Украине, внесли все 
бренды Группы: Peugeot, Citroёn, DS 
Automobiles и Opel. С момента не-

давнего возвращения бренда Opel в 
Россию прошел первый полный год, 
отмеченный положительными резуль-
татами.

Компания 16 января 2021 г. объ-
явила о завершении сделки по слия-
нию между Peugeot S.A. (Groupe PSA) 
и Fiat Chrysler Automobiles N.V. (FCA) 
(NYSE: FCAU/MTA:FCA). Совместные 
акции STELLANTIS будут торговаться 
на бирже Euronext в Париже, Mercato 
Telematico Azionario в Милане и New 
York Stock Exchange под общим бир-
жевым тикером STLA.

Toyota и Lexus

Компания Toyota по итогу 2020 г.
отчиталась о росте продаж Toyota 
RAV4 на 19 %, и год был рекордным 
для Lexus RX. По итогам 2020 г. Toyota 
Motor реализовала 112 184 автомо-
биля Toyota и Lexus. 

Продажи официальных дилеров 
Toyota составили 91 598 автомоби-
лей. Модели локального производ-
ства Camry и RAV4 стали драйверами 

продаж бренда и традиционно вошли 
в Топ-15 самых продаваемых автомо-
билей российского рынка.

Toyota RAV4 продемонстрировал 
рост продаж на 19 % по сравнению 
с прошлым годом, что позволило 
кроссоверу стать бестселлером сре-
ди модельного ряда бренда Toyota 
и сохранить лидерство в сегменте 
SUV-C. Популярный кроссовер RAV4 
выбрали 36 433 российских покупа-
теля, что стало лучшим результатом 
продаж с 2015 г. Toyota RAV4 показал 
самый высокий рост среди моделей 
в Топ-25.

Toyota Camry сохранил звание 
бизнес-седана № 1 с результатом 
продаж 27 373 автомобиля. Полу-
чившие обновления в 2020 г. внедо-
рожник Toyota Land Cruiser Prado и пи-
кап Toyota Hilux сохранили лидерство 
в своих сегментах. Минивэн Toyota 
Alphard показал рост продаж по ито-
гам года на 11 %.

Официальные дилеры Lexus
 реализовали 20 586 автомобилей, 



70 НА – НОВОСТИ АВТОБИЗНЕСА ЯНВАРЬ – АПРЕЛЬ (1–4) 2021

А Н А Л И Т И К АА Н А Л И Т И К А

увеличив долю рынка премиальных 
автомобилей до 15,5 %. Продажи мо-
дели Lexus RX составили 10 453 экзем-
пляра, что на 6 % превысило показа-
тель прошлого года и стало лучшим 
результатом продаж в истории мо-
дели. Обновленный в 2020 г. внедо-
рожник Lexus GX продемонстрировал 
рост продаж на 27 %.

Mitsubishi

Mitsubishi в 2020 г. потеряла почти 
треть – продажи автомобилей мар-
ки упали на 29,5 %. Тем не менее 
бренд не теряет оптимизма, весьма 
позитивно оценивая как собственные 
перспективы в 2021 г., так и рынка в 
целом. И это не банальный беспоч-
венный энтузиазм. В 2020 г. была 
проведена серьезная работа, способ-
ствующая повышению клиентопри-
влекательности производителя.

Например, были внедрены стан-
дарты выдачи автомобиля, укрепляю-
щие позитивный имидж марки с мо-
мента передачи автомобиля новому 
владельцу. Этому процессу Mitsubishi 
сейчас уделяет огромное влияние. 

Кроме того, в коммуникации с 
клиентами постпродажных услуг 
стали применяться прогрессивные 
чат-боты. Первые недели имплемен-
тации данного проекта показывают, 
что подобный сервис достаточно вос-
требован. Ожидается, что до 130 тыс. 
клиентов будут общаться с предста-
вителями марки подобным образом. 

Продолжается переоформле-
ние дилерской сети: к концу 2020 г. 
50 официальных станций стали соответ-

ствовать новым стандартам. На 2021 г.
запланировано привести к общему 
знаменателю еще 25 авторизованных 
предприятий. На сегодняшний день 
сеть Mitsubishi включает 109 центров 
по всей России, 6 из которых открыли 
свои двери для посетителей впервые. 
Расширения на 2021 г. не ожидается.

Осаму Иваба, президент и глав-
ный исполнительный директор 
ООО «ММС Рус»: 

– Прошедший 2020 год удивил 
весь мир, как никогда прежде. На-
чавшись довольно позитивно для 
автомобильной отрасли, уже в конце 
марта продажи автомобилей в Рос-
сии полностью остановились почти на
2 месяца. Тем не менее год завер-
шился не таким сильным падением, 
как для многих европейских рынков 
(–9,1 %), российский рынок занял 4-е 
место по динамике продаж в прошед-
шем году. Это говорит о его довольно 
устойчивом положении. В качестве 
целевого показателя объема продаж 
на 2021 г. мы заявляем более 35 тыс. 
новых автомобилей. Это тот результат, 
к которому мы будем стремиться. 

Думаете, слишком амбициозно 
для рынка, до сих пор находящегося 
в стадии пандемии коронавируса? Ве-
роятно. Но цели всегда должны быть 
амбициозными, иначе их неинтерес-
но достигать.

Осаму Иваба:
– Ситуация достаточно турбу-

лентная, – не исключено, что рубль 

продолжит свое падение в ближай-
шее время, плюс любимое хобби 
правительства по увеличению ути-
лизационного сбора приведет в ско-
ром времени к новым ставкам. Эти 
факторы, главным образом, и будут 
сдерживать рынок от взрывного ро-
ста, поскольку все бренды так или 
иначе будут корректировать свои 
розничные цены в сторону повы-
шения.

Наш прогноз в этом году идет в 
ногу с прогнозом АЕБ: рынок новых 
авто будет приблизительно 1,6 млн, 
т. е. он останется примерно на уровне 
2020 г. и по-прежнему, если мы будем 
смотреть на автомобилизацию насе-
ления России, – около 300 машин на 
1000 человек – это сильно ниже, чем 
в европейских странах, поэтому пер-
спективы для роста есть. 

Хочется верить, что к 2025 г. ситу-
ация с продажами оптимизируется и 
приблизится к докризисным резуль-
татам 2014 г. 

Главными задачами на 2021 г. 
компания считает улучшение каче-
ства обслуживания клиентов, про-
должение процесса переоформления 
дилерской сети, а также запуск об-
новленных моделей: Eclipse Cross – 
в апреле и Pajero Sport – в мае. 

По новому Outlander, мировая 
премьера которого состоялась в на-
чале года, определенной информа-
ции пока нет. Изначально его прода-
жи стартуют в Северной Америке и 
поэтапно распространятся на другие 
страны.
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Осаму Иваба:
– Мы, конечно же, готовимся к 

запуску нового поколения модели. 
Рассматриваем разные варианты: им-
портирование, локализацию, некий 
компромиссный микс... Но мы пони-
маем, что 85 % машин, продаваемых 
в России, – машины местной сборки. 
Поэтому вполне возможно, что мы 
начнем с импорта и постепенно пе-
рейдем к его производству в Калуге. 
Но точно всё это произойдет не в этом 
году, хотя очень надеемся, что доста-
точно скоро. 

Для Mitsubishi Россия – это не 
Европа и не Азия. Россия для марки – 
это в некотором смысле самостоятель-
ный регион с собственным производ-
ством, с обособленным маркетингом, 
четко позиционируемым продуктом, 
подчиняющийся напрямую японскому 
офису ММС.

Нынешний президент Mitsubishi 
Motors г-н Като в свое время возглав-
лял Калужский завод. Поэтому он 
очень хорошо понимает специфику 
рынка, у нас идет прямой доверитель-
ный диалог. Он верит в нашу коман-
ду и в наш рынок, поэтому мы полны 
оптимизма.

Subaru

Представители Subaru вполне 
справедливо отмечают, что тяжелая 
общемировая ситуация не могла не 
сказаться на российском рынке, ко-
торому предрекали серьезный, даже 
катастрофический спад. Осторож-
ный оптимизм начал проявляться 
только после снятия ограничений, 
когда рынок начал оживать. И хотя 
итоговые цифры по продажам ав-
томобилей Subaru не достигли про-
шлогодних показателей, тем не ме-
нее остались на достойном уровне.

Как и прежде, самым продава-
емым автомобилем остается сред-
неразмерный полноприводный 
кроссовер Subaru Forester. В про-
шлом году бестселлер был про-
дан в количестве 4940 ед. (против 
5603 автомобилей в 2019 г.). На 
2-м месте завершил год компакт-
ный городской кроссовер Subaru XV,
владельцами которого стали 666 
россиян. Уверенное 3-е место –
у Subaru Outback (461 проданный ав-
томобиль). Особо стоит отметить ста-
бильный интерес российских поку-
пателей к спорткарам WRX/WRX STI,
которых в прошлом году в общей 
сложности было продано 16 ед.

Всего же по итогам 2020 г. через 
сеть российских официальных ди-

леров марки Subaru было реализо-
вано 6240 новых автомобилей. Тем 
не менее российский рынок был и 
остается для бренда одним из самых 
важных и стратегически значимых. 
Он – неотъемлемая часть ДНК брен-
да Subaru.

Именно поэтому уже в этом году 
планируется усиление позиции на 
российском рынке, и в сегменте 
автомобилей категории SUV (Sport 
Utility Vehicle) – в частности. В 2021 г.
будут представлены сразу две но-
винки в этом сегменте: на весну 
запланирован дебют обновленно-
го кроссовера Subaru XV, а летом 
во всех дилерских центрах Subaru 

станет доступным для заказа долго-
жданное новое поколение Outback, 
спроектированное на базе платфор-
мы Subaru Global Platform (SGP). Под 
самое окончание наступившего года 
есть планы порадовать поклонников 
Subaru Forester.

Suzuki

Лидером продаж марки стал ком-
пактный кроссовер Suzuki Vitara – его 
годовые продажи составили 5455 ав-
томобилей. Ранее кроссовер занимал 
5-е место в рейтинге самых продавае-
мых автомобилей иностранного про-
изводства, по данным Аналитическо-
го агентства «АВТОСТАТ».



72 НА – НОВОСТИ АВТОБИЗНЕСА ЯНВАРЬ – АПРЕЛЬ (1–4) 2021

А Н А Л И Т И К АА Н А Л И Т И К А

Значительный рост продаж де-
монстрирует внедорожник Jimny, 
отмечавший в 2020 г. свое 50-ле-
тие. В 2020 г. обладателями Jimny 
стали 1287 автолюбителей (+131 % 
к 2019 г.).

География продаж Suzuki остает-
ся диверсифицированной. На Мо-
скву приходится 28 % продаж, на 
Санкт-Петербург – 16 %, а более 
половины всех продаж (56 %) – 
на другие регионы.

Такахаси Юта, генеральный ди-
ректор «Сузуки Мотор Рус»:

– В 2020 г., который, безусловно, 
для всех стал настоящей проверкой 
на прочность, нам удалось держать 
хорошие темпы роста, показывать 
положительную динамику. Хотел бы 
поблагодарить за такой отличный ре-
зультат партнеров по дилерской сети 
Suzuki, всех сотрудников и, конечно, 
наших клиентов, выбирающих авто-
мобили японской марки с вековыми 
традициями. Мы планируем не сбав-
лять темпа и продолжим далее укреп-
лять позиции бренда в России.

Основными трендами 2021 г., 
на наш взгляд, станут: увеличение 
доли онлайн-процессов в продажах, 
увеличение предложения альтерна-
тивных способов владения автомо-
билем в крупных городах (подписка, 
лизинг для физических лиц), а также 
рост доли кредитных продаж за счет 
существенного роста цен на автомо-
били. Мы идем в ногу со временем и 
также разрабатываем свои собствен-
ные программы поддержки продаж 

и предоставления дополнительных 
сервисов для клиентов.

Революционных шагов по увели-
чению дилерской сети мы предпри-
нимать не планируем, но уже в 2020 г.
мы начали входить в новые города 
за счет открытия сателлитов. Продол-
жим этот тренд в 2021 г. В прошлом 
году мы совместно с «ГерманАвто», 
партнером в Казани, открыли новую 
точку продаж – дилер-сателлит – 
в г. Азнакаево.

Jaguar и Land Rover

За прошедший год российские 
клиенты приобрели 7374 автомо-
билей Jaguar и Land Rover – на 29 % 
ниже показателя 2019 г., что отражает 
влияние COVID-19 на автомобильный 
сектор в целом, особенно в первой 
половине года, когда заводы приоста-
новили работу более чем на 2 месяца, 
а также была нарушена логистическая 
цепочка поставки запчастей. В России 
было реализовано 963 автомобиля 
Jaguar и 6441 – Land Rover. Глобальные 
продажи Jaguar Land Rover в 2020 г.
составили 425 974 автомобиля – на 
23,6 % ниже по сравнению с 2019 г.

Тем не менее последние два квар-
тала показали поэтапное восстанов-
ление продаж в России и в мире. На 
российском рынке показатели уве-
личились на 69 % в предпоследнем 
квартале по сравнению с предыду-
щим и на 59 % – в последнем квар-
тале, а в мире – на 53,0 и 13,1 % 
соответственно.

Также стоит отметить успех от-
дельных моделей Jaguar и Land Rover.

Одной из самых громких премьер ми-
нувшего года стал новый Land Rover 
Defender. Внедорожник был очень 
тепло встречен экспертным сооб-
ществом и поклонниками бренда, 
уже получил более 28 престижных 
международных наград и высокий 
спрос среди покупателей. В России 
обладателями Defender, старт продаж 
которого состоялся в декабре, стали 
261 человек. Кроме того, впечатляю-
щий рост продаж к концу года проде-
монстрировали модели Range Rover 
и Range Rover Evoque. Всего за 2020 
г. на российском рынке было реали-
зовано 2081 Range Rover и 932 Range 
Rover Evoque.

У Jaguar главными драйверами 
спроса в России стали кроссоверы 
Jaguar F-PACE и E-PACE – 464 и 327 ав-
томобилей соответственно. При этом 
обе модели показали уверенный рост 
продаж во второй половине 2020 г.

Среди положительных тенденций 
в глобальном масштабе стоит так-
же отметить высокий объем продаж 
автомобилей Jaguar и Land Rover в 
Китае. В данном регионе удалось до-
биться не только поквартального ро-
ста, но и годового увеличения продаж 
на 19,1 % по сравнению с 2019 г.

Помимо этого, Jaguar Land Rover 
продолжает успешно реализовать 
свою стратегию Destination Zero, где 
одной из целей является достиже-
ние нулевого объема вредных вы-
бросов: в 2020 г. 43,3 % проданных 
автомобилей были с электрически-
ми и гибридными силовыми уста-
новками.
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В 2021 г. компания продолжит 
восстанавливать объем продаж и 
представит обновленные кроссоверы 
Jaguar F-PACE, E-PACE и I-PACE, а так-
же Land Rover Discovery и Range Rover 
Velar, которые будут доступны в Рос-
сии весной.

Mercedes-Benz 

Российские дилеры Mercedes-Benz 
в 2020 г. реализовали 38 815 легко-
вых автомобилей и внедорожников 
с трехлучевой звездой – это на 8 % 
меньше, чем годом ранее. В резуль-
тате Mercedes-Benz сохранил долю 
рынка в России, в том числе в преми-
ум-сегменте, сообщает пресс-служба 
штутгартской марки. Как отмечается, 
незначительное снижение общего 
объема продаж по большей части 
явилось следствием непростой ситу-
ации во всем мире, повлекшей оста-
новку производства на всех произ-
водственных площадках, что привело 
к значительной недопоставке основ-
ных моделей в сравнении с заплани-
рованным объемом.

Благодаря активной цифрови-
зации в сфере продаж и сервисного 
обслуживания «Мерседес-Бенц Рус» 
и дилерская сеть смогли оперативно 
отреагировать на значительно изме-
нившиеся условия. В результате доля 
онлайн-продаж легковых автомоби-
лей в общем объеме составила 8 %, 
что внесло существенный вклад в об-
щий итог.

Наилучшие показатели продаж 
продемонстрировал Mercedes-Benz 
E-класса (включая CLS), разошед-
шийся в количестве 7240 ед., за ним 
идут кроссоверы GLE, GLC и GLS. Пре-
миальный минивэн V-класса стал 
безусловным лидером рынка среди 
люксовых среднегабаритных мало-
тоннажных автомобилей. Кроме того, 
премиальный пикап Х-класса, про-
изводство которого было завершено 
в мае 2020-го, нашел 219 покупателей.

Завод «Мерседес-Бенц» по про-
изводству легковых автомобилей
в Подмосковье продолжал работу на 
протяжении всего периода пандемии, 
за исключением короткого переры-
ва в соответствии с регулирующими 
ограничениями. В итоге с начала про-
изводства в мае 2019 г. с конвейера 
предприятия сошло более 10 тыс. 
легковых автомобилей, что внесло су-
щественный вклад в общий результат 
продаж в 2020 г. Напомним, россий-
ский завод Mercedes-Benz выпускает 
седан Е-класса, а также кроссоверы 
GLE, GLC и GLS. Инвестиции в проект 

составили в общей сложности свыше 
250 млн евро.

По состоянию на конец 2020 г. ди-
лерская сеть Mercedes-Benz в России 
объединяет 69 полноформатных ди-
лерских центров, 4 городских шоу-
рума и 8 сервисных станций.

Как заявил генеральный дирек-
тор «Мерседес-Бенц Рус» Хольгер 
Зуффель, по итогам 2020 г. компания 
ставит перед собой цель на 2021 г.:
превзойти конкурентов во всех рен-
табельных для Mercedes-Benz сег-
ментах.

По данным Аналитического агент-
ства «АВТОСТАТ», в декабре россий-

ские дилеры Mercedes-Benz начали 
прием заказов на новый S-класс, кото-
рый поступит в продажу в начале фев-
раля 2021 г. Позже – летом 2021 г. –
состоится выход на российский рынок 
Mercedes-Maybach S-класса.

Volvo

Продажи Volvo Cars на российском 
рынке в IV квартале 2020 г. выросли 
на 4,4 % по сравнению с аналогичным 
периодом позапрошлого года и соста-
вили 3081 шт. Положительная дина-
мика последних трех месяцев почти 
полностью компенсировала времен-
ную заморозку рынка в начале года 
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из-за пандемии и позволила завер-
шить 2020 г. лишь с небольшим сни-
жением: всего в России было реали-
зовано 8025 автомобилей, что на 9 %
ниже показателей 2019 г.

Самыми популярными автомоби-
лями Volvo в России, по итогам про-
шедшего года, стали внедорожники 
и кроссоверы: было продано 2998 
премиальных кроссоверов XC60, 
2209 флагманских внедорожников 
XC90 и 1132 компактных кроссовера 
XC40. Стоит отметить также высокий 
интерес клиентов к флагманскому се-
дану S90: за год было продано 512 ав-
томобилей.

Ирина Попова, глава отдела про-
даж Volvo Car Russia:

– Для всей автоиндустрии 2020 год
оказался непростым. Первое полу-
годие мы наблюдали слабую дина-
мику продаж, вызванную продол-
жительным периодом ограничений. 
Во втором полугодии нам удалось 
наверстать темпы, и III квартал мы за-
кончили с результатом роста в 20 %.
В IV квартале сохранили позитив-
ную динамику и завершили с ростом 
4,4 % по отношению к аналогичному 
периоду 2019 г., несмотря на огра-
ничения поставок. При комфортной 
доступности автомобилей начиная 

уже с I квартала и сбалансированной 
модельной линейке мы рассчитыва-
ем, что положительная тенденция 
распространится и на весь 2021 год.

Haval 

Для Haval 2020 г. стал временем 
стабильного роста и укрепления по-
зиций на российском рынке: общие 
продажи в России в 2020 г. составили 
17 381 экземпляр, что на 41 % боль-
ше, чем в 2019 г. (12 284 ед.). Объем 
продаж в декабре составил 2502 ед., 
что на 10 % больше по сравнению с 
аналогичным периодом прошлого 
года. Рекордные результаты продаж в 
2020 г. помогли Haval занять лидиру-
ющие позиции среди китайских брен-
дов на российском рынке. 

По итогам 2020 г. бестселлером 
бренда Haval стал интеллектуальный 
кроссовер Haval F7: выбор в его пользу 
сделали 6782 клиента, что на 111 %
больше по сравнению с 2019 г. 
(3219 ед.).Большую популярность 
среди российских клиентов в 2020 г. 
завоевал и кроссовер Haval F7x: его 
продажи увеличились на 826 % по 
сравнению с прошлым годом и до-
стигли отметки 4417 ед. В декабре 
2020 г. продажи Haval F7 составили 
941 ед., а Haval F7x – 703 ед.

Высокий спрос на кроссоверы F7 
и F7x обусловлен оптимальным со-
отношением цены и качества, а также 
использованием инновационных тех-
нологий, обеспечивающих высокий 
уровень комфорта и безопасности 
пассажиров. Кроме того, повышен-
ный интерес к этим моделям объяс-
няется появлением на российском 
рынке топ-версий моделей Tech Plus в 
августе 2020 г. В новой комплектации 
автомобили Haval F7 и F7x получили 
обновленные элементы дизайна, а 
также дополнительные системы по-
мощи водителю.

Российский рынок остается для 
Haval одним из важнейших, поэтому 
компания прилагает множество уси-
лий, чтобы предлагать российским 
клиентам высокотехнологичные на-
дежные автомобили. Этому способ-
ствует и стратегия глубокой локализа-
ции: с июня 2019 г. в индустриальном 
парке «Узловая» в Тульской области 
успешно функционирует завод Haval 
полного цикла.

Расширение модельной линейки 
Haval – еще один важный вектор раз-
вития бренда в России. Весной 2020 г.
в России был представлен рамный 
внедорожник Haval H5, а в октябре 
2020 г. успешно дебютировал пикап 
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Great Wall Wingle 7, который при-
надлежит к семейству пикапов Great 
Wall Motor (GWM). Пикап Great Wall 
Wingle 7 представлен в дилерских 
центрах Haval в России, где также 
осуществляется техническое обслу-
живание.

CHERY

По итогам 2020 г. рост продаж 
новых автомобилей марки CHERY в 
России составил 80 % по отношению 
к предыдущему году. Всего через ди-
лерскую сеть марки в России было ре-
ализовано 11 452 кроссовера серии 
Tiggo. 

Стремительный рост спроса на ав-
томобили бренда CHERY обусловлен 
изменением модельного ряда в сто-
рону еще более высококачественных 
и богато оснащенных автомобилей. 
Так, в прошлом году на российском 
рынке был представлен семимест-
ный кроссовер Tiggo 8 и изысканный 
Tiggo 7 PRO. Бестселлер – стильный 

кроссовер Tiggo 4 – получил новые 
доступные комплектации.

Начиная с июля марка CHERY от 
месяца к месяцу наращивала объем 
продаж. Так, по итогам декабря число 
проданных автомобилей за один ме-
сяц достигло результата в 2100 крос-
соверов.

В 2020 г. АО «ЧЕРИ АВТОМО-
БИЛИ РУС», несмотря на сложные 
условия в связи с пандемией, про-
должило развитие и совершенство-
вание дилерской сети CHERY. Ком-
пания расторгла контракты с тремя 
дилерами и подписала соглашения 
с новыми и существующими партне-
рами об открытии более 50 новых 
дилерских центров. На сегодняш-
ний день дилерская сеть CHERY со-
стоит из 112 центров по продаже и 
обслуживанию автомобилей, среди 
которых – крупные представители 
автобизнеса, такие как «Ключавто»,
« Л у и д о р » ,  M a j o r  Au to ,  « А в то
ГЕРМЕС», ГК «Обухов», ГК «У Сервис+»,
Г К  « А в то м и р » ,  Т Ц  « Ку н ц е в о » ,

холдинг «Техинком», ГК «АвтоСпец-
Центр» и другие.

Changan

Changan продемонстрировал 
очень хорошие результаты в 2020 г.: 
компания значительно укрепила свои 
позиции и расширила присутствие в 
России и странах СНГ. По итогам 2020 г.
был реализован 7101 автомобиль, 
тем самым объемы продаж марки 
выросли более чем в 2,5 раза в срав-
нении с 2019 г.

Прошедший год ознаменовался 
выходом обновленной модели крос-
совера Changan CS75FL, обладающей 
полным приводом, приличным до-
рожным просветом 200 мм и богатым 
опциональным оснащением. Его доля 
продаж в минувшем году составила 
28 %. Ну а лидером является ком-
пактный городской CS35PLUS с 48 % 
от общего объема реализованных ав-
томобилей марки.

Важно отметить, что в прошлом 
году Changan также расширил свое 
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присутствие в России и странах СНГ. 
Количество официальных дилеров 
марки выросло в 3 раза (с 35 до 
106 точек продаж). На сегодняш-
ний день во всех дилерских центрах 
Changan для покупателей доступны 
три модели кроссоверов: CS35PLUS, 
CS55 и CS75FL. Модели CS35 и CS75 
с января 2021 г. больше не будут 
представлены в линейке автомобилей 
Changan, вместо них клиенты смогут 
выбрать подходящий им кроссовер 
среди более совершенных CS35PLUS 
и CS75FL. В 2021 г. компания пла-
нирует представить на российском 
рынке несколько новинок: обнов-
ленные CS55 и CS35PLUS, седан, а 
также UNI-K, который был презенто-
ван на Международном автосалоне 
в Гуанчжоу в конце 2020 г.

Сунь Цзэцзюнь,  заместитель 
генерального директора Changan 
International и генеральный директор 
Changan Motors Rus:

– Несмотря на нестабильную ситуа-
цию на автомобильном рынке в 2020 г.,
вызванную пандемией COVID-19, 
нам удалось достичь по-настояще-
му выдающихся результатов. Всё это 
стало возможным благодаря нашим 
надежным партнерам и доверию кли-
ентов. В 2021 г. мы будем двигаться 

только вперед, работать над совер-
шенствованием наших автомобилей 
и клиентским сервисом. В 2021 г. мы 
планируем открыть дополнительные 
дилерские центры во многих крупных 
городах России и стать еще ближе к 
нашим клиентам. Также мы предста-
вим новые модели Changan на рос-
сийском рынке, которые, уверен, ни-
кого не оставят равнодушным.

Geely

По итогам 2020 г. официальными 
дилерами Geely было реализовано 
15 475 автомобилей. По сравнению 
с 2019 г. объем продаж марки вырос 
на 61,2 % (9602 автомобиля).

Бестселлером по-прежнему оста-
ется кроссовер Geely Atlas, который 
выбрали 7311 покупателей. Модель 
ценят за обилие спецификаций, бо-
гатое оснащение и широкий спектр 
умной электроники. Стоит отметить, 
что за четыре года присутствия на ми-
ровом рынке Atlas обрел свыше 1 млн 
новых владельцев, а по оценке китай-
ских потребителей и экспертов – еще 
и завоевал титул самого красивого 
кроссовера.

Второе место закрепил за собой 
компактный кроссовер Geely Coolray. 
Динамичному, стильному и щедро 
оборудованному автомобилю отдали 

предпочтение 5634 человек. Следу-
ет добавить, что ведущие специали-
сты Китая признали связку 1,5-ли-
трового турбированного двигателя 
и 7-ступенчатой роботизированной 
трансмиссии революционной инно-
вацией в области науки и технологий. 
Инженеры отметили универсальность 
силового агрегата, оптимальный ба-
ланс его мощности и экономичности, 
а также надежность и высокий ресурс.

Благодаря тщательному контролю 
качества и строгим требованиям к ра-
боте дилерской сети, а также внедре-
нию концепции, ориентированной на 
клиентов, продажи марки будут расти 
и дальше. Не последнюю роль сыграет 
запуск совершенно новых моделей, 
в их числе – спортивного кросс-купе 
Geely Tugella. Модель, призванная 
сделать премиальный уровень ав-
томобиля доступным для массовой 
аудитории, всего за 5 дней после вы-
вода на российский рынок обрела бо-
лее 100 владельцев. Всего же за де-
кабрь 2020 г. было продано 260 ав-
томобилей. Модный купеобразный 
кроссовер привлекает потребителей 
колоссальным набором продвинутых 
электронных систем, обеспечиваю-
щих комфорт и безопасность, мощ-
ным турбированным двигателем и 
отменными ходовыми качествами. А
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Таблица 2. Продажи новых легковых и легких коммерческих автомобилей в России по маркам за январь – декабрь 2020/2019 гг. 

Январь – декабрь

Бренд / Марка
Доля рынка, % Продано, шт.

2020 г. 2019 г.  YOY 2020 г. 2019 г.  %
AVTOVAZ-RENAULT-NISSAN- MITSUBISHI 36,4 36,3 0,1 581 911 639 464 -9,0%

AVTOVAZ (LADA) 21,5 20,6 0,9 343 512 362 356 -5,2%

AVTOVAZ (NIVA) 0,6 0,1 0,5 8 822 1 302 577,6%

RENAULT 8,0 8,2 -0,2 128 408 144 989 -11,4%

NISSAN 3,5 3,7 -0,2 56 352 64 974 -13,3%

INFINITI 0,1 0,2 -0,1 1 892 3 479 -45,6%

DATSUN 0,9 1,3 -0,4 14 772 22 426 -34,1%

MITSUBISHI 1,8 2,3 -0,5 28 153 39 938 -29,5%

VW Group 13,5 12,3 1,2 215 664 216 931 -0,6%

VOLKSWAGEN 6,3 5,9 0,4 100 171 104 384 -4,0%

VOLKSWAGEN ком.авт. 0,4 0,4 0,0 5 614 7 605 -26,2%

AUDI 1,0 0,9 0,1 15 247 16 333 -6,6%

SKODA 5,9 5,0 0,9 94 632 88 609 6,8%

KIA 12,6 12,8 -0,2 201 727 225 901 -10,7%

HYUNDAI Group 10,3 10,3 0,0 164 530 181 085 -9,1%

HYUNDAI 10,2 10,2 0,0 163 244 178 809 -8,7%

GENESIS 0,1 0,1 0,0 1 286 2 276 -43,5%

TOYOTA Group 7,0 7,2 -0,2 112 184 125 992 -11,0%

TOYOTA 5,7 5,9 -0,2 91 598 103 597 -11,6%

LEXUS 1,3 1,3 0,0 20 586 22 395 -8,1%

ГАЗ ком.авт. 3,2 3,6 -0,4 51 169 63 910 -19,9%

BMW Group 2,8 2,5 0,3 45 261 44 044 2,8%

BMW 2,7 2,4 0,3 42 721 41 520 2,9%

MINI 0,2 0,1 0,1 2 540 2 524 0,6%

MERCEDES-BENZ 2,5 2,5 0,0 40 547 44 373 -8,6%

MERCEDES-BENZ 2,4 2,4 0,0 38 815 42 046 -7,7%

MERCEDES-BENZ ком.авт. 0,1 0,1 0,0 1 676 1 581 6,0%

smart 0,0 0,0 0,0 56 746 -92,5%

УАЗ 2,3 2,2 0,1 36 487 38 892 -6,2%

MAZDA 1,7 1,7 0,0 26 392 30 576 -13,7%

HAVAL 1,1 0,7 0,4 17 381 12 284 41,5%

GEELY 1,0 0,5 0,5 15 475 9 602 61,2%

FORD ком.авт. 0,9 0,7 0,2 14 038 12 589 11,5%

CHERY Group 0,7 0,4 0,3 11 678 6 358 83,7%

CHERY 0,7 0,4 0,3 11 452 6 358 80,1%

CHERYEXEED 0,0 0,0 0,0 226 0 -

PSA PEUGEOT CITROЁN OPEL 0,5 0,5 0,0 8 354 7 991 4,5%

PEUGEOT 0,3 0,3 0,0 4 516 4 712 -4,2%

CITROЁN 0,2 0,2 0,0 3 257 3 266 -0,3%

OPEL 0,0 0,0 0,0 581 13 4369,2%

VOLVO 0,5 0,5 0,0 8 025 8 846 -9,3%

SUZUKI 0,5 0,4 0,1 7 961 7 731 3,0%

JAGUAR LAND ROVER 0,5 0,6 -0,1 7 374 10 401 -29,1%

LAND ROVER 0,4 0,5 -0,1 6 411 8 663 -26,0%

JAGUAR 0,1 0,1 0,0 963 1 738 -44,6%

CHANGAN 0,4 0,2 0,2 7 102 2 805 153,2%

SUBARU 0,4 0,4 0,0 6 240 7 686 -18,8%

PORSCHE 0,4 0,3 0,1 5 711 6 023 -5,2%

FCA RUSSIA 0,2 0,2 0,0 2 894 3 198 -9,5%

FIAT 0,1 0,1 0,0 1 309 1 312 -0,2%

CHRYSLER 0,0 0,0 0,0 36 45 -20,0%

JEEP 0,1 0,1 0,0 1 549 1 841 -15,9%

FAW 0,2 0,1 0,1 2 692 1 519 77,2%

GM Group 0,1 1,3 -1,2 1 982 22 796 -91,3%

CHEVROLET 0,0 1,2 -1,2 558 21 821 -97,4%

CADILLAC 0,1 0,1 0,0 1 424 975 46,1%

HONDA 0,1 0,1 0,0 1 508 1 836 -17,9%

LIFAN 0,1 0,2 -0,1 1 384 3 960 -65,1%

ISUZU 0,1 0,0 0,1 961 831 15,6%

DFM 0,1 0,1 0,0 942 1 548 -39,1%

IVECO 0,0 0,0 0,0 415 427 -2,8%

BRILLIANCE 0,0 0,0 0,0 253 266 -4,9%

HYUNDAI ком.авт. 0,0 0,0 0,0 197 315 -37,5%

ZOTYE 0,0 0,1 -0,1 158 1 373 -88,5%

FOTON 0,0 0,0 0,0 135 189 -28,6%

FORD 0,0 1,0 -1,0 93 17 717 -99,5%

HTM - 0,0 - - 69 -

SSANGYONG - 0,0 - - 4 -

Итого 100,0 100,0  1 598 825 1 759 532 -9,1%
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По просьбе нашего журнала аналитический центр Авито 

Авто изучил статистику по вторичному рынку автобусов

в России. Согласно данным сервиса за 2020 г. подобрать 

подержанный автобус для своих нужд стало проще: предло-

жение в этом сегменте увеличилось на 10 % по сравнению 

с 2019-м. При этом средняя цена сделки по итогам 2020 г. 

выросла на 9 % к 2019 г. и составила 595 000 руб.

«ВТОРЫЕ РУКИ»
В СЕГМЕНТЕ АВТОБУСОВ

Григорий МЕРЛИН
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Динамика спроса и предложения на автобусы 

в 2020 г.

По данным Авито Авто, предложе-
ние в сегменте подержанных автобу-
сов в целом по России в начале 2020 г.
было примерно на том же уровне, что 
и в конце 2019-го. За II квартал 2020 г.
оно снизилось на 3 % по сравнению с 
I кварталом: сказалось общее падение 
деловой активности на фоне введе-
ния режима самоизоляции. Однако 
затем наступил перелом: по итогам 
III квартала предложение выросло на 
13 % по сравнению с II кварталом, а 
в последнем квартале оно увеличи-
лось еще на 1 %. К концу декабря 
предложение превысило уровень 
IV квартала 2019 г. на 10 %.

В конце 2020 г. на рынке подер-
жанных автобусов наметился рост 
спроса. Уже в III квартале 2020 г. 
спрос на автобусы с пробегом почти 
восстановился до докарантинного 
уровня: спрос по объявлениям о про-
даже вырос на 35 % по сравнению 
с II кварталом. За IV квартал 2020 г. 
интерес покупателей к такой технике 
вырос еще на 17 %.

Сергей Никольский, руководи-
тель категорий «Автоуслуги» и «Ком-
мерческий транспорт» Авито Авто:

– Рост предложения по сравне-
нию с прошлым годом связан с об-
новлением автопарка общественного 
транспорта в части крупных городов, 
при котором используются механиз-
мы госзаказа и льготные лизинговые 
программы. Еще один значимый фак-
тор – рост количества объявлений о 
продаже автобусов от туристических 
компаний: с учетом снижения тури-
стических потоков в 2020 г. некото-
рые перевозчики были вынуждены 
частично распродавать свои автопар-
ки. Кроме того, отчасти на этот рынок 
влияют льготы для транспорта на газо-
моторном топливе.

Стоимость автобусов и наиболее активные

на рынке регионы

По данным Авито Авто, динамика
цен на автобусы в течение 2020 г. 
была неравномерной. По итогам 
I квартала автобусы в среднем по 
стране стоили столько же, сколько 
в IV квартале 2019 г.: 550 000 руб. 
Во II квартале, несмотря на снижение 
спроса и ограничения в перемещениях, 
цены выросли на 9 %, до среднего по-
казателя 599 000 руб. В III квартале ана-
литики Авито Авто вновь зарегистри-
ровали снижение цен, хотя и неболь-
шое, всего на 1,5 %: средняя стоимость 

автобуса на вторичном рынке была 
на отметке 590 000 руб. А вот к кон-
цу года цены вновь поднялись на 9 % 
и теперь уже составили 640 000 руб.
Таким образом, средняя цена авто-
бусов с пробегом по итогам 2020 г.
составила 595 000 руб. – на 9 %
больше, чем в 2019 г.

Самый оживленный рынок ав-
тобусов – в Москве и Московской 
области, а также в Краснодарском 
крае. На эти регионы по итогам
IV квартала 2020 г. пришлось по 10 % 
предложения и по 12 % – спроса (от 
общефедеральных). Санкт-Петербург 

и Ленинградская область – на треть-
ем месте, на долю региона пришлось 
4 % предложения и 5 % спроса. 
В Московской и Ленинградской обла-
стях самые высокие цены: для покуп-
ки автобуса на вторичном рынке там 
требуется в среднем 1,1 млн руб. При 
этом в Московской области также от-
мечено самое большое подорожание: 
по сравнению с IV кварталом 2019 г. 
в IV квартале 2020 г. цена выросла 
на 25 %. Также в число регионов, где 
наиболее развит вторичный рынок 
автобусов, вошли Башкортостан, Ро-
стовская и Самарская области.

Тип I квартал 2020 г. II квартал 2020 г. III квартал 2020 IV квартал
Предложение –0,7 % –3,3 % +12,9 % +1,1 %

Спрос +1,1 % –42,0 % +34,9 % +17,3 %

Динамика спроса и предложения на автобусы (квартал к кварталу), вся Россия, 2020 г.

Регион Средняя цена, руб.
Изменение цены 

за год, %
Доля предложе-

ния от РФ, %
Доля спроса 

от РФ, %
Московская область 1 100 000 +25,0 9,5 12,4

Краснодарский край 680 000 +10,6 9,6 12,4

Ленинградская область 1 099 000 +15,7 4,4 4,8

Башкортостан 450 000 +7,1 5,0 6,0

Ростовская область 500 000 +11,1 4,8 5,5

Самарская область 400 000 +2,6 3,4 3,6

Регионы с наибольшей активностью на вторичном рынке автобусов, IV квартал 2020 г.

2019 г., кварталы 2020 г., кварталы
I II III IV I II III IV 

Цена 550 000 530 000 550 000 550 000 550 000 599 000 590 000 640 000

Средняя стоимость автобусов, руб., вся Россия, 2019–2020 г.

А
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А Н А Л И Т И К АА Н А Л И Т И К АР Е К Л А М АР Е К Л А М А

ГОРОД                                КРАТКАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА ПРОДАВЕЦ КОНТАКТЫ

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

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

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

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

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

П О Д П И С К АП О Д П И С К А

ОФОРМИТЕ ГОДОВУЮ ПОДПИСКУ НА ЖУРНАЛ НА – «НОВОСТИ АВТОБИЗНЕСА»

Чтобы оформить подписку:

– заполните подписной купон и 

оплатите его в ближайшем отде-

лении банка;

– отправьте копию платежного 

поручения в редакцию по элек-

тронной почте.

По вопросам подписки на журнал и приобретения уже вышедших номеров обращайтесь по E-mail: abiznews@abiznews.net

По вопросам размещения информации в каталоге обращайтесь по e-mail: 3049928@mail.ru





ПРОВЕРЕНО БЕЗДОРОЖЬЕМ
ИТОГИ «ДАКАРА»

ДОСТОВЕРНО И ОПЕРАТИВНО
УРОВЕНЬ ЭКСПЕРТА

СОХРАНЯЕМ ОПТИМИЗМ
РЕЗУЛЬТАТЫ ПРОДАЖ

ГЕОГРАФИЯ АВТОБИЗНЕСАГЕОГРАФИЯ АВТОБИЗНЕСА
ОТ ПЕРМИ ДО КАЛУГИ

ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЙ ВЫБОРПРОФЕССИОНАЛЬНЫЙ ВЫБОР
ДЕТАЛЬ ПОД ЗАДАЧУ

ПАССАЖИРСКИЙ ТРАНСПОРТПАССАЖИРСКИЙ ТРАНСПОРТ
КОГО ВЕЗЕТ АВТОБУС?
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