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С начала 2008 года главы всех крупнейших российских ав-

топроизводителей — АвтоВАЗа, группы ГАЗ, КамАЗа, Sol-

lers («Северсталь-авто») и ЗиЛа — дважды встречались

с вице-премьером Игорем Сечиным. Первая встреча прош-

ла в конце мая, почти сразу после того, как господин Сечин

возглавил в правительстве промышленный блок. Речь шла

об особенностях российского авторынка, его проблемах и

перспективах. Словом, это было обыкновенное знакомст-

во автопропроизводителей со своим новым куратором.

Вторая встреча прошла в конце августа, но ее тональ-

ность была уже принципиально другой. К этому времени

кризис, который охватил российский банковский сектор,

коснулся и реального. Автозаводам стало сложнее прив-

лекать деньги банков, а продажи автомобилей начали по-

степенно снижаться: легковых — из-за неуверенности

российских граждан в завтрашнем дне и сворачивании ав-

токредитования, грузовых — из-за замораживания рос-

сийских строек, автоперевозок и проч. Автозаводы попро-

сили Игоря Сечина оказать отрасли господдержку, упомя-

нув о возможной остановке производств (впоследствии об

этом же вице-премьера попросят чуть ли не все россий-

ские промышленники).

Отдельные меры по поддержанию российских авто-

заводов уже одобрены. Самая известная из них — повы-

шение Россией пошлин на ввоз новых иномарок с нынеш-

них 25 до 30%. Уже то, что чиновники решились на этот

шаг, указывает на масштабность кризиса, с которым столк-

нулись российские автозаводы. Если бы не кризис, прода-

вить решение о повышении пошлин в министерствах было

бы нереально: чиновники очень боятся всплеска недоволь-

ства среди автомобилистов. Все помнят, как после введе-

ния нынешней 25-процентной пошлины на новые иномар-

ки на Дальнем Востоке демонстративно сжигали вазов-

ские «копейки». Слухи о том, что пошлины будут повы-

шаться, появились в сентябре, однако в министерствах

их не обсуждали даже неофициально, а автозаводы, кото-

рые и лоббировали эту идею,— впрямую опровергали.

Сейчас можно сколько угодно спорить о том, спасут

ли российский автопром в условиях кризиса повышение

пошлин и другие принимаемые меры. Это бесполезно.

Чтобы узнать цену любым прогнозам, достаточно вспом-

нить, например, прогноз PricewaterhouseCoopers (PwC),

летом этого года обещавший, что уже по итогам 2008 го-

да Россия станет крупнейшим авторынком в Европе, обог-

нав Германию. Сейчас в это не то что мало кто верит — ма-

ло кто об этом помнит. Концерн Renault в феврале купил

блокпакет АвтоВАЗа за $1,2 млрд, а теперь эти бумаги сто-

ят не более $100 млн. В ситуации, в которой оказались рос-

сийские автозаводы, им остается лишь работать в ежед-

невном режиме и ничего не планировать. В группе ГАЗ (в

нее входит 19 предприятий) каждый платежный документ

больше чем на 500 тыс. руб. подписывает лично глава

правления группы Сергей Занозин — это называется

«гибким, ручным управлением».

АВТОВАЗ ПРЕДУПРЕЖДАЛ Первым постра-

давшим от кризиса оказался АвтоВАЗ. Уже летом, когда

кризис реального сектора еще, по сути, и не начался, у за-

вода начали падать продажи. Пресс-служба АвтоВАЗа это-

го не афишировала, предоставляя статистику продаж в со-

вокупности за шесть, семь и восемь месяцев (эти данные

свидетельствовали о росте относительно 2007 года). Од-

нако после пересчета данных о продажах в каждом меся-

це лета 2008 года в сравнении с теми же месяцами 2007 го-

да выяснилось, что падение составило 7,7, 9,5 и 30% соот-

ветственно. Показательно, что продажи крупнейшего ав-

топроизводителя России падали тем стремительнее, чем

ближе был сентябрь, в котором и начался коллапс на авто-

рынке России.

На АвтоВАЗе еще в августе объясняли замедление про-

даж начинающимся экономическим спадом. Однако ры-

нок — дилеры и аналитики — этим объяснениям не по-

верил, сочтя, что продажи АвтоВАЗа падают по извест-

ной всем причине (устаревший модельный ряд завода).

Даже в сентябре, когда падение продаж начали показы-

вать не только модели Lada, но и пользующиеся массовым

спросом иномарки вроде Renault Logan, Ford Focus и Kia

Spectra, экспертное сообщество в автопроме говорило о

кризисе предельно осторожно, советуя дождаться итогов

октября. И лишь в октябре, когда продажи бюджетных ино-

марок вновь провалились (Focus — на 30%, Accent — на

43, Spectra — на 13, Matiz — на 22% и т. д.), экономиче-

ский кризис был официально признан авторынком.

Падение продаж массовых иномарок — событие бесп-

рецедентное. До осени 2008 года бюджетная иномарка

считалась лучшим продуктом, который только можно

предложить российскому потребителю. Считалось, что

ему нужен автомобиль из разряда value for money, то есть

машина по приемлемой цене и с удовлетворительным на-

бором потребительских качеств. О намерении разработать

такой автомобиль для России в 2007–2008 годах заявили

абсолютно все крупные западные автопроизводители, в

том числе Volkswagen, Skoda, General Motors, Nissan, Re-

nault и даже Toyota, которая до этого в принципе не пози-

ционировала себя как производитель дешевых машин.

И всего за два месяца стало понятно, что доступная

иномарка более не является самым востребованным рос-

сиянами продуктом. Скорее наоборот, человек со сред-

ним уровнем дохода, основной покупатель этих автомо-

билей, в принципе не готов к покупке машины в условиях

кризиса — по выражению совладельца дилерского хол-

динга Genser Игоря Пономарева, «он думает, что сейчас

ему нужнее соль и спички». В российском офисе Renault

(модель Logan считается эталоном доступной иномарки)

тоже говорили, что покупатель «затаился». В России из-

за кризиса начали снижаться продажи даже премиальных

брендов (Volvo в октябре упала на 20%, Audi — на 4,

Porsche — на 64%).

ГАЗОВЫЙ ВЫБРОС Как только данные за ок-

тябрь увидели аналитики и дилеры, АвтоВАЗ попытался

обратить их внимание на то, что предсказывал кризис еще

в августе, но никому уже до этого не было дела. В октяб-

ре скелеты из шкафов достали два других автопроизво-

дителя — группа ГАЗ и КамАЗ. В начале месяца они од-

новременно объявили о сокращении производственных

программ на 2008 год — сразу на 20%. КамАЗ перевел ра-

бочих на неполную рабочую неделю и не исключил сокра-

щения 5 тыс. человек (10% персонала завода). Группа ГАЗ

признала, что трижды приостанавливала работу своих за-

водов (в августе, сентябре и октябре), что ее выручка по

итогам года может упасть на 7–8%, а EBITDA — сразу на

50%. Глава правления группы ГАЗ Сергей Занозин не иск-

лючил того, что на предприятих группы будет сокращено

до 20 тыс. человек.

Ближе к концу октября абсолютно все российские ав-

топроизводители — АвтоВАЗ, группа ГАЗ, КамАЗ, ТагАЗ,

Sollers, «Автотор» и группа СОК — признали, что из-за

кризиса их автомобили не продаются или продаются ху-

же обычного. На складах автозаводов и дилеров скопи-

лись большие товарные остатки — в среднем по рынку

их размер был сопоставим с двухмесячным объемом

производства. В условиях падения продаж и, главное, от-

каза со стороны банков в выдаче кредитов дилеры ока-

зались неспособны далее выкупать автомобили у за-

водов, что привело к возникновению дыр в бюджете

автопроизводителей.

Из-за этого рухнула вся производственная цепочка. Ав-

тозаводы не смогли платить поставщикам автокомпонен-

тов. Группа ГАЗ, например, разослала им письмо, в кото-

ром признала, что начиная с лета 2008 года накопила за-

долженность перед поставщиками и что погасить ее смо-

жет не раньше лета 2009 года. При этом в группе подчерк-

нули, что «отдельные экстремистские действия» постав-

щиков, например остановка отгрузки автокомпонентов и

ее возобновление только после погашения задолженно-

сти, ни к чему не приведут. Несмотря на это Новолипец-

кий и Магнитогорский меткомбинаты прервали отгрузку

группе ГАЗ стального листа из-за долгов (в группе утверж-

дали, что на производстве это не скажется). Металлурги

обвиняли в неплатежах не только ГАЗ, но и КамАЗ с Авто-

ВАЗом, однако информации о прекращении поставок в их

адрес не было.

Объединение автопроизводителей России (ОАР) неод-

нократно просило вице-премьера Игоря Сечина, а также

Минэкономики и Минпромторг выделить средства для то-

го, чтобы стимулировать возобновление продаж автомо-

билей и вытащить, таким образом, всю производственную

цепочку из кризиса. А именно — дать через госбанки де-

нег на субсидирование процентных ставок по автокреди-

там, а также ставок по лизинговым операциям по прода-

же машин. Сумма, в которую обойдется государству та-

кая поддержка, называлась разная. Сначала автозаводы

на условиях анонимности говорили, что только в 2009 го-

ду на поддержку сбыта автомобилей должно быть выде-

лено до $300 млн госсредств. Затем КамАЗ, который про-

дает в лизинг до 20% своих грузовиков, уже официально

назвал сумму $570 млн, не уточнив, правда, на какой срок

она рассчитана. Но министерства так и не утвердили ме-

ры по поддержке спроса.

БЕЗ ПОДСОСА НЕ ЗАВОДИТСЯ Пока шло об-

суждение форм и сумм поддержки авторитейла на уров-

не министерств, автозаводам надо было на что-то жить.

Здесь их действия уже не были согласованы, с кризисны-

ми ситуациями каждый боролся самостоятельно. Выясни-

лось, например, что АвтоВАЗ сам, без поддержки ОАР, до-

говаривается с Внешэкономбанком (ВЭБ) о выделении ему

кредита в $1 млрд. Эти деньги завод просил не на под-

держку отрасли в целом, а для себя — на пополнение обо-
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НА ХОЛОСТЫХ ОБОРОТАХ РОССИЙСКАЯ

АВТОПРОМЫШЛЕННОСТЬ СТОЛКНУЛАСЬ С ЖЕСТОЧАЙШИМ КРИЗИСОМ

ПЕРЕПРОИЗВОДСТВА И СБЫТА — ТОВАРНЫЕ ОСТАТКИ НА СКЛАДАХ

В СРЕДНЕМ ДОСТИГАЮТ ДВУХМЕСЯЧНЫХ ОБЪЕМОВ. ПРИ ЭТОМ САМИ

АВТОПРОМЫШЛЕННИКИ ГОВОРЯТ, ЧТО КРИЗИС ЕЩЕ НЕ НАЧИНАЛСЯ И

МОЖЕТ ОБОСТРИТЬСЯ К ЛЕТУ 2009 ГОДА. НЕСМОТРЯ НА ЭТО НЕЗАВИСИ-

МЫЕ АНАЛИТИКИ НЕ ПРЕДРЕКАЮТ СКОРОЙ СМЕРТИ РОССИЙСКОЙ АВТО-

ОТРАСЛИ. ЕЕ ДОЛЖНО СПАСТИ ПАДЕНИЕ ПРОДАЖ ИНОМАРОК. ДМИТРИЙ БЕЛИКОВ

АВТОРЫНОК ЕВРОПЫ, В ОТЛИЧИЕ
ОТ РОССИЙСКОГО, УЖЕ НЕ ЯВЛЯЕТ-
СЯ РАСТУЩИМ, СЛЕДОВАТЕЛЬНО,
ЗАПАДНЫЕ АВТОКОНЦЕРНЫ ПОСТА-
РАЮТСЯ ПЕРЕОРИЕНТИРОВАТЬ ЗА-
СТРЯВШИЕ В ЕВРОПЕЙСКИХ СТОКАХ
МАШИНЫ НА РОССИЙСКИЙ РЫНОК.
И ОСТАНОВЯТ ИНВЕСТИЦИИ В РАСШИ-
РЕНИЕ СВОИХ ЗАВОДОВ В РОССИИ

ПЕРЕДОВИКИ ПРОИЗВОДСТВА

ПЕРЕДОВИКИ ПРОИЗВОДСТВА

➔➔

СПИЧКИ НЕ ИГРУШКИ
У моего знакомого своя собственная

теория нынешнего кризиса. Теория,

рожденная на первоначальном наб-

людении, что партнеры по бизнесу на-

чали, дескать, экономить на спичках.

«От удовольствий, так их и сяк, ник-

то не отказывается, а по мелочам ста-

ли прижиматься»,— недовольно заме-

тил он как-то. Позднее недовольство

обросло глубокомысленными выво-

дами о том, что экономия на спичках

вызвала цепную реакцию. Ведь те,

кто их делал, тоже начал беречь день-

ги на ком-то и на чем-то. Восторжест-

вовал глобальный принцип жлоба:

то, что мне нравится, мне не по кар-

ману, а то, что по карману, все равно

дорого. И пошло-поехало. И стали

меньше тратить на скрепки, потом

на бумагу, потом на одежду, машины,

путешествия и так далее.

При всей примитивности в фи-

лософии этого доморощенного Ада-

ма Смита есть, кажется, некое рацио-

нальное зерно. Во всяком случае, гля-

дя на ситуацию на автомобильном

рынке России, в это легко веришь.

По всем оценкам, рынок еще да-

лек от насыщения. Из людей, жела-

ющих купить автомобиль, наберется

приличная армия. Продажи автомоби-

лей стабильно росли до осени и в не-

которых случаях продолжают расти.

Скорости рынка мог бы позавидовать

хороший болид, который даже с заг-

лохшим мотором обладает инерцией

еще на пару быстрых месяцев.

Но болиду как-то вдруг и по непо-

нятной причине перебили топливный

провод. Отсутствие кредитных денег

называют если не единственной, то

одной из главных причин спада ав-

томобильных продаж в России. При

этом все подозревают, что деньги

у банков есть, но они решили не толь-

ко перестраховаться, но и сэкономить.

Самое опасное в этой ситуации то, что

мы, прижимаясь по мелочам, дейст-

вительно рискуем забыть об удоволь-

ствиях, лишиться их. Например, удо-

вольствия обладания автомобилем

с мощным и чистым двигателем, ко-

робкой «автомат», электронными си-

стемами безопасности, кожаным са-

лоном, электростеклоподъемниками,

удобными креслами…

Мы лихо и незаметно вернемся

назад в СССР, к «Жигулям» в одной

комплектации на все возможные вку-

сы. Скепсис по поводу такого сцена-

рия уместен, но, по мнению одного

из экспертов BG, сам сценарий впол-

не реалистичен. Ведь если покупате-

ли автомобилей начнут экономить, им

придется смириться с тем, что выбор

моделей будет невелик.
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ротных средств. Из-за того что дилеры перестали расп-

лачиваться с АвтоВАЗом за отгружаемые машины, у заво-

да начали образовываться кассовые разрывы. Если рань-

ше АвтоВАЗ отгружал дилерам машины только после стоп-

роцентной предоплаты, то теперь ему пришлось отдавать

автомобили с рассрочкой платежа вплоть до двух месяцев.

АвтоВАЗ начал переговоры с ВЭБом о выделении милли-

ардного кредита еще в июле. Они до сих пор не заверше-

ны, однако, если кредит и будет выделен, суммы $1 млрд

крупнейшему автопроизводителю хватит только на два ме-

сяца — его ежемесячный оборотный капитал оценивает-

ся примерно в $500 млн.

Группа ГАЗ также подала заявку в ВЭБ на выделение

ей госфинансирования — на €400 млн. Эти деньги потре-

бовались группе на один из ее ключевых инвестпроектов

— строительство в Ярославле завода по выпуску сред-

них дизельных двигателей, разработанных совместно с ав-

стрийской AVL. В группе с 2007 года активно пиарили этот

проект, подчеркивая, что сегодня в России нет современ-

ного среднего дизельного двигателя, потребность в кото-

ром достаточно велика (за рубежом легкие коммерческие

автомобили комплектуются в основном дизельными дви-

гателями, а не бензиновыми, как в России). Из-за начав-

шегося кризиса у группы ГАЗ не было денег, чтобы про-

должать финансировать проект самостоятельно, однако и

отказаться от него она не могла. В ГАЗе поясняли, что обо-

рудование для строящегося завода уже оплачено, начина-

ет поступать, и остановка проекта обернется прямыми по-

терями. Выделит ли ВЭБ деньги группе ГАЗ, и если да, то

на каких условиях, также пока неясно.

Наконец, госфинансирования инвестпроектов попросил

и КамАЗ. Завод пока не подавал заявки в ВЭБ, но заявил,

что ему нужно не меньше $450 млн на обновление модель-

ного ряда. КамАЗ разрабатывает новое семейство грузови-

ков с двигателем «Евро-5», которое должно прийти на сме-

ну машинам с двигателем «Евро-3» в 2013–2014 году. Про-

ект КамАЗа, в отличие от двигательного проекта группы

ГАЗ, еще может быть заморожен: завод не успел заказать

оборудование, вложившись лишь в НИОКР новых грузови-

ков, в частности в разработку новой кабины, мостов и дви-

гателей. Однако аналитики Банка Москвы указывали на

то, что КамАЗу необходимо как можно скорее обновить мо-

дельный ряд, поскольку его предыдущие попытки выйти

в новые сегменты грузовиков (дорожных фур или средне-

тоннажных грузовиков) были неудачными. Немецкий кон-

церн Daimler, который КамАЗ надеялся сделать своим стра-

тегическим и технологическим партнером, в условиях эко-

номического кризиса не торопится покупать акции КамА-

За (сначала концерн заявил о намерении приобрести не ме-

нее 42%, затем стало известно, что пакет может быть сок-

ращен до 10%). Переговоры с Daimler, впрочем, пока не

прекращены — они продлятся до конца 2008 года.

Из-за кризиса в автопроме зависло еще несколько

крупных проектов, под которые российские автомобилест-

роители не просили денег у государства. Например, Авто-

ВАЗ вел переговоры с самарской группой СОК о покупке

завода «ИжАвто» и даже провел сделку через свой совет

директоров, однако она до сих пор не состоялась. По нео-

фициальной информации, против нее выступил француз-

ский концерн Renault (владелец блокпакета АвтоВАЗа), ко-

торый не готов инвестировать в проект в условиях кризи-

са. По данным BG, СОК и АвтоВАЗ согласовали цену на

«ИжАвто» в размере $350 млн. Это даже выше, чем ны-

нешняя капитализация АвтоВАЗа ($300 млн), при том что

потенциальные мощности «ИжАвто» составляют 350 тыс.

машин, а АвтоВАЗа — около 1 млн машин и машинокомп-

лектов. Впрочем, количество персонала АвтоВАЗа и

«ИжАвто» (то есть эффективность производства) также

несопоставимы: 120 тыс. против 5,5 тыс. человек.

Группа ГАЗ отказалась от развертывания в России про-

изводства обновленной «Газели» («Газель-3»), остано-

вив проект на этапе разработки. Кроме того, ГАЗ отказал-

ся и от локализации в Нижнем Новгороде производства

британского коммерческого автомобиля Maxus (в этот про-

ект должно было быть вложено €200 млн). Группа попала

в тяжелую ситуацию в части инвестпроектов, поскольку

они финансировались за счет коротких кредитов, часть

из которых ГАЗу пришлось погасить осенью 2008 года.

СТРЕСС РОЖДАЕТ ПРЕДЛОЖЕНИЕ Нес-

мотря на столь безрадостную картину в отрасли, россий-

ские автопромышленники кризисом едва ли не воодушев-

лены. Во-первых, говорят они, сейчас жаловаться грех, по-

тому что кризис еще только набирает обороты и проявит

себя в полной мере лишь к весне-лету 2009 года. То, что

начнется летом, продолжают они, плохо, но не смертель-

но: в 90-х годах в стране тоже не было денег, тоже были

бартерные операции, когда зарплату платили гайками,—

и ничего, никто не умер. Зато, подчеркивает глава прав-

ления группы ГАЗ Сергей Занозин, кризис позволит груп-

пе «серьезно сжаться, сократиться, умерить амбиции,

сконцентрироваться только на самых важных проектах»

и проч. Другие автопромышленники добавляют на услови-

ях анонимности, что в кризис удобнее всего сокращать

персонал — государство не будет безусловно против.

Главное, делать это одновременно.

Но самые большие ожидания российских автопромыш-

ленников связаны, конечно, с тем, что рано или поздно

кризис все-таки подстегнет спрос на их автомобили. Если

доллар, как прогнозируется, пойдет вверх, это приведет к

подорожанию импортируемых иномарок. Кроме того, ста-

ли менее доступны кредиты, которые были одним из глав-

ных драйверов роста продаж импортных автомобилей. Так

что кризис можно использовать для конкуренции с импор-

том, констатируют на АвтоВАЗе, в группе ГАЗ и Sollers.

Так и произошло повышение пошлин на импорт инома-

рок (как новых, так и подержанных) с подачи автозаводов.

Постановление правительства об увеличении пошлин еще

не опубликовано, но это вопрос времени. Уровень пошлин,

аналогичный барьеру на импорт новых машин (30%), бу-

дет установлен и на ввоз подержанных автомобилей не

старше пяти лет (сейчас их импорт иногда обходится де-

шевле, чем ввоз новых).

Аргументация ОАР в пользу поднятия пошлин была же-

лезная. Заводы указали министерствам на то, что из-за

кризиса европейские автопроизводители накопили еще

больше товарных остатков, чем российские. Авторынок Ев-

ропы, в отличие от России, уже не является растущим, сле-

довательно, западные автоконцерны сейчас постараются

переориентировать застрявшие в европейских стоках ма-

шины (как новые, так и подержанные) на российский авто-

рынок. И главное, остановят инвестиции в расширение сво-

их российских автозаводов.

По данным BG, сначала Минпромторг и ОАР настаива-

ли на более радикальном повышении пошлин — до 35%,

но против этого выступил Минфин. Впрочем, даже допол-

нительные 5% скажутся на цене импортируемых автомо-

билей «весьма серьезно», говорит совладелец дилерско-

го холдинга Genser Игорь Пономарев. Как именно, он пред-

сказать не берется, но поясняет, что «удорожание соста-

вит точно не те же 5%, а больше». Господин Пономарев

объясняет это тем, что после таможенной очистки авто-

мобиля и уплаты пошлин дилер должен еще уплатить НДС

(18%). Представители Минпромторга на совещаниях, пос-

вященных повышению пошлин, говорили, что подорожа-

ние в среднем составит 7,5–8%. В условиях кризиса это бу-

дет серьезным подспорьем для российских автозаводов.

В России уже работают, начинают работать или строят-

ся заводы крупнейших иностранных автоконцернов (Gene-

ral Motors, Ford, Nissan, Toyota, Volkswagen, PSA Peugeot

Citroen, Mitsubishi и др). Не все иностранные автоконцер-

ны негативно относятся к повышению пошлин на иномар-

ки. В российском офисе Renault, например, говорят, что не

против повышения пошлин на новые иномарки — до 70%

продаж Renault в России обеспечивает модель Logan, а она

собирается на московском заводе «Автофрамос» (под-

контролен Renault). Аналогичная ситуация у Ford в России:

основные продажи марки приходятся на модель Focus, ко-

торая собирается на заводе в Ленинградской области.

Но такая позиция — пока исключение из правил.

Большинство же иностранных производителей продол-

жают импортировать в Россию свои автомобили, отме-

чает член правления дилерского холдинга «Автомир»

Игорь Кроливец. Действительно, по данным Ernst & Yo-

ung, в первом полугодии 2008 года импорт новых инома-

рок составил 773 тыс. машин, тогда как их сборка в Рос-

сии не превысила 300 тыс. штук (всего в первом полуго-

дии было продано 1,77 млн легковых машин). Наверное,

с точки зрения развития российского автопрома реше-

ние о повышении пошлин верное — оно будет стимули-

ровать западные автоконцерны быстрее локализовывать

производства в России. Однако непонятно, насколько ак-

тивно эта локализация пойдет в условиях кризиса, не го-

воря уже о том, что в России отсутствует качественная

компонентная база для выпуска иномарок.

Не менее весомой победой является ужесточение им-

порта подержанных машин. Если на пятилетние автомоби-

ли устанавливается 30-процентная пошлина, то на маши-

ны старше пяти лет будет распространяться ставка пошли-

ны от €2,5 до €5,7 за 1 куб. см в зависимости от объема

двигателя. Чтобы по таким ставкам растаможить машину

с двигателем 2,3 л, придется уплатить пошлину на уровне

€11,5 тыс., что сопоставимо со стоимостью новой бюджет-

ной иномарки, отмечает Игорь Пономарев. Пошлина фак-

тически запретительная.

Такая нелюбовь российских автозаводов к подержан-

ным автомобилям не случайна. В компании Sollers не раз

говорили, что рынок подержанных авто и устаревший ав-

топарк России в целом — одно из главных препятствий

для развития отечественной автоиндустрии. Пока у потре-

бителя нет стимула для покупки нового автомобиля и его

устраивает старый, российскому автозаводу, даже соби-

рающему новые иномарки по лицензии, сложнее прода-

вать свою продукцию. По данным Sollers, в 2007 году

только 11% российского автопарка приходилось на авто-

мобили до пяти лет. Более 50% парка — это машины стар-

ше десяти лет.

Как прогнозировали в Sollers, в ближайшие три-четы-

ре года рынок подержанных авто (как импорт, так и вторич-

ный рынок) будет втрое больше, чем рынок новых авто-

мобилей (1,4 млн новых машин за первое полугодие; дан-

ные Ernst & Young). Конкурировать с подержанными ав-

томобилями будет сложно, если у продавца машин не бу-

дет системы trade-in (когда старый автомобиль вносится

в качестве оплаты за новый), а у покупателя — мотива-

ции для приобретения новой машины. Так что ужесточе-

ние импорта старых иномарок — мера ожидаемая (ее об-

суждали еще на майских совещаниях у Игоря Сечина).

Вслед за этим отечественные автопроизводители навер-

няка попытаются пролоббировать меры принуждения рос-

сийского потребителя к покупке нового автомобиля. Какие

именно, пока неизвестно. Ранее обсуждалось понижение

тарифов ОСАГО для владельцев автомобилей до трех лет,

привязка акцизов на автомобили к экологическим стан-

дартам «Евро» (чем выше стандарт, тем ниже акциз) и

повышение транспортного налога для юридических лиц,

которые эксплуатируют старые автомобили.

И это только тарифное регулирование рынка, а есть

ведь еще масса предложений, направленных на поддерж-

ку российской автоотрасли. Это упомянутое выше стиму-

лирование спроса на автомобили (есть, например, идея

продавать грузовики через «Росагролизинг», который

сейчас продает исключительно сельскохозяйственные ма-

шины, например комбайны). Кроме того, субсидирование

процентных ставок по кредитам, которые автозаводы взя-

ли на техперевооружение. Борьба с меткомбинатами за

снижение цен на автомобильный стальной лист (к лету

2008 года он подорожал на 40–50%). Прямое госфинанси-

рование инвестпроектов автозаводов, которые государст-

во сочтет приоритетными, карт-бланш на сокращение пер-

сонала и проч.

НЕ ДОЖДЕТЕСЬ Перечислять все меры поддерж-

ки и пытаться оценить, какие из них будут одобрены, а ка-

кие нет,— занятие неблагодарное (например, автопроиз-

водители сами признавали, что против понижения тари-

фов ОСАГО выступает страховое лобби). Тем более что в

конечном счете вопрос выживания и конкурентоспособно-

сти российской автопромышленности все равно сведется

к тому, по какой цене она сможет предложить свой про-

дукт. В условиях кризиса именно цена, а не качество ста-

нет для потребителя определяющей при покупке автомо-

биля, уверен Михаил Пак из ИФК «Метрополь». Он шутит,

что «соотношение цена/качество российских автозаво-

дов неопределимо, поскольку делить на ноль нельзя»,

но в целом согласен с доводами российских автозаводов

о том, что кризис сместит спрос в сторону их автомобилей.

Наиболее выгодное положение, по мнению аналити-

ка, будет у АвтоВАЗа. Впрочем, здесь дело не столько в

том, что завод работает в сегменте машин до $12 тыс.,

сколько в неформальной поддержке завода государством

(владельцем блокпакета ОАО является госкорпорация

«Ростехнологии»). АвтоВАЗу государство первому даст

денег, если положение завода начнет ухудшаться, счита-

ет господин Пак. Есть надежда, что и партнер АвтоВАЗа,

французский концерн Renault, все-таки поможет ему обно-

вить модельный ряд.

Что касается КамАЗа и группы ГАЗ, продолжает анали-

тик, то в их ситуации многое будет зависеть от того, ожи-

вет ли к весне 2009 года строительный сектор и рынок

транспортных услуг. Весной строительство всегда было на

подъеме, говорит Михаил Пак, однако что будет в 2009

году, сказать трудно. Не больше определенности и с Sol-

lers, рассуждает аналитик. Компания ведет лицензионную

сборку коммерческих и легковых автомобилей (Isuzu, Fiat

и SsangYong). Бренды Fiat и SsangYong не попадают в сег-

мент бюджетных, и насколько стабильным будет на них

спрос, непонятно. Впрочем, по итогам кризисного октяб-

ря 2008 года продажи Fiat выросли, а SsangYong упали

только на 1%. Пока серьезных проблем с этими брендами

нет, говорит владелец дилерского холдинга «Фаворит Мо-

торс» (дилер марок) Владимир Попов.

Не исключено, что кризис станет причиной перерасп-

ределения активов в российской автомобильной отрасли.

В ноябре появилась информация, что группа ГАЗ может

продать свой конвейер по выпуску легких коммерческих

грузовиков (LCV, то есть «Газелей») и нового легкового ав-

томобиля класса D GAZ Siber (сделан на платформе Chrys-

ler). Возможным покупателем называлась канадская Mag-

na, которая поставляет группе ГАЗ автокомпоненты.

Смысл подобной сделки объяснялся просто: группа ГАЗ

продает этот бизнес, поскольку не уверена, что он будет

рентабельным. Magna же намерена перепрофилировать

мощности по выпуску LCV и Siber под сборку иномарок,

например тех брендов, которые не решились на строитель-

ство в России завода самостоятельно. В Австрии у Magna

есть подобное производство: там собираются BMW, Mer-

cedes-Benz и Сhrysler.

Однако в группе ГАЗ и Magna эту информацию катего-

рически опровергали. Впрочем, в ГАЗе признают, что кон-

вейер по выпуску Siber действительно нерентабелен и сде-

лать его прибыльным будет крайне тяжело. До конца 2008

года группа ГАЗ обещала собрать более 10 тыс. машин, од-

нако выпустит не более 3–5 тыс., признал Сергей Занозин. И

добавил, что проект будет прибыльным лишь в том случае,

если линия по выпуску Siber выйдет на объем производст-

ва 100 тыс. автомобилей в год. Линию Siber можно загрузить

сборкой легковых моделей западных автоконцернов, груп-

па ГАЗ вела переговоры об этом с General Motors и Chrysler.

Однако в условиях кризиса переговоры идут трудно.

В целом же, резюмирует аналитик Банка Москвы Ми-

хаил Лямин, в период кризиса жизнь российских автомо-

билестроителей «будет, конечно, не сладкой, но сносной».

Максимум, что, по его мнению, произойдет,— это паде-

ние темпов роста авторынка с бешеных 50–60% до каких-

нибудь разумных величин. До полной же остановки спро-

са на автомобили дело не дойдет, и рано или поздно про-

дажи поползут вверх. Самое плохое, что в период кризи-

са российские автозаводы остановят свои инвестпроекты,

то есть не смогут обновить модельный ряд, считает Ми-

хаил Лямин. Как они будут жить со старыми моделями пос-

ле 2011–2012 годов, «совершенно непонятно», но сейчас

о столь отдаленной перспективе никто и не думает. Прези-

дент АвтоВАЗа Борис Алешин, отвечая на вопрос журна-

листов о положении завода в условиях кризиса, ответил

коротко: «Не дождетесь». ■

№219 ВТОРНИК 2 ДЕКАБРЯ 2008 ГОДА / КОММЕРСАНТЪ BUSINESS GUIDE / 29

РОССИЯНИН СО СРЕДНИМ 
УРОВНЕМ ДОХОДА, 
ОСНОВНОЙ ПОКУПАТЕЛЬ 
ДОСТУПНЫХ ИНОМАРОК, 
НЕ ГОТОВ В УСЛОВИЯХ КРИЗИСА
К ПОКУПКЕ МАШИНЫ В ПРИНЦИПЕ.
ОН ДУМАЕТ, ЧТО СЕЙЧАС 
ЕМУ НУЖНЕЕ СОЛЬ И СПИЧКИ

ПЕРЕДОВИКИ ПРОИЗВОДСТВА

ПЕРЕДОВИКИ ПРОИЗВОДСТВА

➔

СОСТОЯНИЕ АВТОМОБИЛЬНОГО ПАРКА (%) 
ИСТОЧНИК: SOLLERS.

9  ДО 3 ЛЕТ

11  3–5 ЛЕТ

7  6–7 ЛЕТ

11  8–10 ЛЕТ

17  11–15 ЛЕТ16–20 ЛЕТ  16

СВЫШЕ 20 ЛЕТ  29

Возраст 
более половины 

находящихся 
в эксплуатации
автомобилей 

в России 
превышает
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Конечно, если взглянуть на общую картину продаж, то мо-

жет показаться, что для волнений нет причин. С начала го-

да в России продано на 36% больше автомобилей, чем за

аналогичный период прошлого года. То есть рост есть, и

неплохой. Однако результаты первых месяцев кризиса за-

ставляют задуматься не только автопроизводителей, но и

дилеров, ведь прирост сбыта, приносивший сверхприбыли,

идет на спад. Если в сентябре, когда кризис только доб-

рался до нашей страны, продажи выросли на 22%, то в ок-

тябре — уже всего на 9%.

Причина такой ситуации — кризис кредитования, выз-

ванный экономическим кризисом. Практически все банки

повысили процентные ставки на 4–5%. Значительно сок-

ратилось и число выдаваемых кредитов. По статистике

причина 80% отказов от заказанных машин — отказ бан-

ков выделить кредит. Другие потенциальные покупатели

просто решили отложить приобретение автомобиля до

лучших времен.

ПЕРВЫЕ ЗВОНОЧКИ В результате сегодня у боль-

шинства дилеров площадки забиты новыми автомобилями.

Очереди за популярными моделями либо вовсе исчезли,

либо сократились до минимальных сроков. К примеру, на

складе одного из самых старых и крупных дилеров Ford

«Нью-Йорк моторс» больше 250 разных вариантов моде-

ли Focus, тогда как еще три-четыре месяца назад за ними

была очередь до полугода. Даже Honda Civic перестала

быть дефицитом — ее можно купить в течение месяца. Нес-

мотря на это дилеры пока не паникуют.

Говорить о глобальном сокращении продаж, принци-

пиально влияющем на финансово-сбытовые показатели,

пока рано. Да, безусловно, определенный спад есть. Од-

нако он не носит критического характера, при котором мо-

жет встать вопрос о целесообразности инвестиций в этот

бизнес. Нельзя забывать и о том, что значительный, а

иногда превалирующий процент в валовом доходе диле-

ров — это доход от послепродажного обслуживания, сер-

виса, поставок запчастей и дополнительного оборудова-

ния. Сервис — это определенный запас прочности, кото-

рый позволяет сохранять показатели при колебаниях спро-

са на автомобили, считает Олег Хусаенов, генеральный ди-

ректор холдинга «Атлант-М».

Тем не менее уже сейчас продавцы автомобилей начи-

нают сокращать свои рекламные бюджеты, а в некоторых

случаях — зарплаты и даже увольнять сотрудников.

«Мы действительно объявили о программе сокращения

численности персонала. Решение было принято с целью не

только уменьшить затраты на заработную плату, но и опти-

мизировать наши ресурсы. Нам необходимо было адапти-

ровать размер бизнеса под новые рыночные условия. Мы

проанализировали все процедуры и сделали их более эф-

фективными в нынешней ситуации»,— говорит Вардан

Даштоян, генеральный директор розничного направления

группы компаний «Рольф».

Что касается сокращения зарплат, то один из менедже-

ров крупного российского дилера, пожелавший остаться не-

названным, сказал, что в его компании принято решение

урезать заработные платы на 15–20% у всех, кто имеет ок-

лад более 75 тыс. руб.

Но и на этом дилеры останавливаться не собираются.

Большинство холдингов решило закрыть проекты строи-

тельства новых дилерских центров. «Атлант-М» приостано-

вил строительство двух автосалонов в Санкт-Петербурге и

одного в Москве. В группе компаний «Рольф», по слухам,

намереваются завершить возведение нескольких крупных

проектов и следующие полтора года строительством не за-

ниматься. Впрочем, в самом «Рольфе» говорят, что к таким

вопросам следует подходить аккуратно.

«“Рольф“ всегда был надежным партнером, наша пер-

вейшая задача — обеспечить выполнение обязательств пе-

ред производителями. Мы тщательно анализируем инве-

стиционные планы, чтобы понять, какие проекты могут быть

отложены без причинения больших неудобств нашим парт-

нерам»,— уверяет Вардан Даштоян.

Замораживают свои проекты и другие крупные холдин-

ги. Об этом говорят в «Автомире», «Инком-Авто», «Автос-

пеццентре».

По мнению экспертов, в первую очередь это вызвано

резко возросшей стоимостью денег. Ведь в большинстве

случаев крупные проекты финансируются за счет заемных

средств. А с учетом роста процентных ставок как на авток-

редиты, так и на все остальные ссуды сроки окупаемости та-

ких автосалонов очень существенно увеличатся.

«Дилеры совершенно резонно ждут ухудшения ситуа-

ции в будущем году, поэтому и замораживают свои проек-

ты. Разумеется, останавливают их и чрезмерно дорогие кре-

диты. Сейчас на подобное строительство ссуду можно взять

в лучшем случае под 20% годовых. Это, разумеется, нико-

му не интересно. Изымать средства из оборота тоже никто

не будет»,— говорит Александр Агибалов, управляющий

директор финансовой компании «AG Capital».

ПОРА В ШКОЛУ Чтобы избавиться от избытков и по-

высить продажи, дилеры, нередко при поддержке произво-

дителей, предлагают различные скидки и подарки. С пос-

ледними все как всегда — зимняя резина, КАСКО, допол-

нительные опции на машину. А вот скидки сейчас достига-

ют 15, а в некоторых случаях и 20% стоимости новой ма-

шины. Кроме того, продавцы предлагают различные бону-

сы на техническое обслуживание. Несмотря на это, по оцен-

кам экспертов, продажи в будущем году, особенно в первой

половине, упадут на 15–20% по сравнению с началом 2008-

го. Дилеры уже сейчас урезают свои заказы на 2009 год

как минимум на 10%. Но всего этого будет недостаточно,

чтобы удержаться на плаву, полагают эксперты.

«Дилерам придется кардинально изменить свою поли-

тику. Теперь им необходимо научиться продавать автомо-

били, а не выдавать их, как было раньше»,— считает неза-

висимый автомобильный эксперт Владимир Семенов.

Действительно, сверхвысокий прирост продаж, а как

следствие и сверхприбыли, привел к тому, что дилеры нап-

рочь забыли о том, что такое качественное обслуживание

клиентов. Придя в автосалон (это касается прежде всего ди-

леров массовых брендов), клиент обнаруживал полное рав-

нодушие к себе со стороны менеджеров. Можно было пол-

часа ходить по салону и, только потрогав автомобиль, обра-

тить на себя внимание. Но даже при этом особого располо-

жения к себе ждать не приходилось: «Не хочешь — не по-

купай, придут другие». Сейчас такая ситуация не пройдет.

Дилеры просто обязаны резко повысить квалификацию

своих работников, и у кого это получится быстрее и лучше,

тот и окажется в выигрыше.

«Потребителя сейчас необходимо видеть в новом каче-

стве: он очень подкован, постоянно проводит собственный

тщательный мониторинг рынка в поисках самого выгодно-

го предложения. Как выделиться в конкурентной среде в та-

кой ситуации? Позиция дилерских центров 
”
Рольф“ — быть

гибкими, предложить клиенту оптимальные условия покуп-

ки, специальные акции, а также высокое качество обслу-

живания и полный комплекс услуг в одном автоцентре»,—

рассказывает Вардан Даштоян.

Впрочем, другие участники рынка полагают, что думать

над совершенствованием качества обслуживания надо бы-

ло раньше.

«“Атлант-М“ последние четыре года независимо от ры-

ночной ситуации работает согласно стратегии повышения

качества обслуживания клиентов. То, что рано или поздно

рост продаж сократится, было очевидно. Эксперты расхо-

дились только в сроках. В холдинге разработаны и внедре-

ны продукты, которые помогают постоянно увеличивать

удовлетворенность клиентов. В частности, это ЭКО —

электронная книга отзывов, инструмент, позволяющий на-

иболее оперативно осуществлять обратную связь с клиен-

тами, собирать и обрабатывать информацию. Создана си-

стема ОУК — оценки удовлетворенности клиентов. В систе-

му внесены различные параметры, по которым можно не

только оценивать удовлетворенность клиентов по всем биз-

нес-сферам, но и в короткие сроки выявлять и осуществлять

необходимые действия, вызывающие положительную ди-

намику удовлетворенности»,— говорит Олег Хусаенов.

ОХОТА НАЧИНАЕТСЯ В сложившейся ситуации ка-

кие-то дилеры могут выиграть, а другие — проиграть. Пос-

леднее относится преимущественно к небольшим компани-

ям, единичным продавцам. Если им не удастся перестроить

свою политику, научиться работать в современных услови-

ях, их ждет разорение, и скорее всего, такие компании будут

куплены более сильными игроками. Поэтому сейчас, да и в

будущем году, по мнению Александра Агибалова, у крупных

дилеров есть шанс значительно увеличить свои активы.

«Большие дилерские холдинги, у которых не развита ре-

гиональная сеть или развита недостаточно, могут быстро и

недорого создать ее. Потому тенденция к поглощению круп-

ными компаниями мелких уже сейчас налицо, а если ситуа-

ция на рынке будет ухудшаться, мелкие компании станут еще

более уязвимыми»,— говорит собеседник BG.

Солидарны с мнением аналитиков и игроки рынка. «Тен-

денция поглощения мелких игроков рынка крупными ди-

лерскими группами прослеживалась еще до начала кризи-

са — в условиях ужесточения конкуренции выживают силь-

нейшие. Слабыми сейчас становятся те, кто вел свой бизнес

рискованно, не планируя операций с заемными средствами

на долгосрочную перспективу. Для сильных игроков, кото-

рые придерживаются выработанной стратегии и способны

оперативно реагировать на изменения рынка, в текущей си-

туации открываются возможности еще больше инвестиро-

вать в бизнес и развиваться. Сейчас количество предло-

жений по покупке дилерских центров значительно увеличи-

лось по сравнению с прошлыми периодами»,— отмечает

Вардан Даштоян.

Но представители холдинга «Атлант-М» считают, что

непросто будет и крупным игрокам. «Поглощение мелких

компаний вполне закономерно. Но об этом можно будет го-

ворить, если крупные дилеры не попадут в ловушку и не

столкнутся с проблемами собственной ликвидности. Сейчас

на рынке многое будет зависеть от позиции и активных дей-

ствий импортеров. Кто-то из них справляется с ситуацией

лучше — разрабатывает программы кредитования, созда-

ет специальные условия, кто-то хуже. Поэтому для круп-

ных мультибрендовых дилеров сотрудничество с разными

производителями создаст определенные преимущест-

ва»,— полагает Олег Хусаенов.

В общем, для дилеров наступают трудные, но и весьма

интересные времена. Кризис выявит их сильные стороны,

укажет на слабые и, как это ни странно, научит или заста-

вит научиться работать по-новому. ■
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СЛАБАКАМ ЗДЕСЬ НЕ МЕСТО 
ГЛОБАЛЬНЫЙ ЭКОНОМИЧЕСКИЙ КРИЗИС, ПОВЛЕКШИЙ ЗА СОБОЙ ПАДЕНИЕ ПРОДАЖ НА ВСЕХ

РЫНКАХ, В ТОМ ЧИСЛЕ НА РОССИЙСКОМ, ЗАТРОНУЛ НЕ ТОЛЬКО АВТОПРОИЗВОДИТЕЛЕЙ, 

КОТОРЫМ ПРИХОДИТСЯ СОКРАЩАТЬ ПРОИЗВОДСТВО, НО И ДИЛЕРОВ. ПРИЧЕМ РОССИЙСКИХ

ПРОДАВЦОВ ЭТО КАСАЕТСЯ В ПЕРВУЮ ОЧЕРЕДЬ, ВЕДЬ У НАС В СТРАНЕ ДОХОДЫ ОТ ПРОДАЖ

НОВЫХ МАШИН СОСТАВЛЯЛИ СУЩЕСТВЕННУЮ ЧАСТЬ ПРИБЫЛИ. ДЛЯ РОССИЙСКИХ ДИЛЕРОВ

НАСТУПАЕТ НОВАЯ ЭРА. КТО, КАК И С КАКИМИ ПОТЕРЯМИ ВОЙДЕТ В НЕЕ? ИВАН КРУГЛОВ

СВЕРХВЫСОКИЙ ПРИРОСТ ПРОДАЖ, 
А КАК СЛЕДСТВИЕ И СВЕРХПРИБЫЛИ,
ПРИВЕЛ К ТОМУ, ЧТО ДИЛЕРЫ 
НАПРОЧЬ ЗАБЫЛИ О ТОМ, ЧТО ТАКОЕ
КАЧЕСТВЕННОЕ ОБСЛУЖИВАНИЕ 
КЛИЕНТОВ. ТЕПЕРЬ ТАКОЙ ПОДХОД 
НЕ ПРОЙДЕТ

ПЕРЕДОВИКИ ПРОИЗВОДСТВА

ПЕРЕДОВИКИ ПРОИЗВОДСТВА

➔

В РОССИЙСКИХ АВТОСАЛОНАХ

СОВСЕМ ПРОСТЫЛ СЛЕД

МАССОВОГО КЛИЕНТА





ДИНАМИКА ЛИЗИНГА 
И НАЛОГООБЛОЖЕНИЕ В 2007 году стоимость

новых договоров лизинга коммерческого автотранспорта

достигла $7549 млн. Почти две трети этой суммы прихо-

дилось на лизинг грузовиков, более четверти — на лег-

ковые автомобили и десятая часть — на автобусы и пас-

сажирские микроавтобусы. Причем в течение пяти лет

среднегодовые приросты составляли 81,7%.

Финансовый кризис внес существенные коррективы в

эту динамику. В первой половине текущего года прирост

сократился почти втрое, а в целом за год ожидается еще

более скромный результат. Действительно, ряд лизинго-

вых компаний приостановил фондирование новых проек-

тов, повысился объем неплатежей лизингополучателей,

началось сокращение персонала лизингодателей, сужение

филиальной сети. Оказались затронутыми интересы прак-

тически всех лизинговых компаний, а также поставщиков

автотранспорта, лизингополучателей. То обстоятельство,

что некоторые лизингодатели сообщают о росте своего

бизнеса в текущем году, несмотря на все проблемы, прив-

несенные кризисом, только отчасти скрашивают общую

негативную картину.

Последние изменения в налогообложении отличаются

дуализмом. Отменена ускоренная амортизация для первых

трех амортизационных групп, и это приведет к сокращению

лизинговых сделок с малолитражными автомобилями. В

то же время сняты ограничения по применению замедлен-

ной амортизации для легковых автомобилей стоимостью

свыше 600 тыс. руб. и пассажирских микроавтобусов, це-

на которых превышает 800 тыс. руб. В результате налого-

вые изменения приведут к удлинению средних сроков до-

говоров лизинга коммерческого автотранспорта.

С 1 января 2009 года уменьшится на четыре процент-

ных пункта ставка налога на прибыль, что, конечно, привет-

ствуется. Однако налоговое преимущество приобретения

автотранспорта по лизингу по сравнению с кредитом не-

сколько сократится.

В других странах сокращались льготы по лизингу, но

при этом объемы нового бизнеса росли. Это обусловлено

тем, что увеличивалось количество нужных пользовате-

лям услуг. Цена лизинга всегда важна и значима, но она

нередко отступает на второй план по сравнению с услуга-

ми, предоставляемыми лизингодателями. В отечествен-

ном лизинге автотранспорта их насчитывается до 30. Нап-

ример, «Глобус-лизинг», «КамАЗ-Лизинг» в рамках пол-

нооперационного лизинга удовлетворяют потребности

клиентов в текущем и капитальном ремонте, выезде спе-

циалистов к месту нахождения техники, сервисном обс-

луживании по нормам производителя, оперативной до-

ставке запчастей, возможности транспортировки автомо-

билей в регионы, подменном автомобиле на период ре-

монта и сервисного обслуживания и т. д.

КТО И КАК СЕБЯ ВЕДЕТ Ряд лизинговых ком-

паний столкнулись с требованиями банков изменить про-

центные ставки по действующим договорам. На конферен-

ции в Барселоне представители германских компаний за-

явили, что в их стране такая практика недопустима. У нас

же это становится обычаем делового оборота. Поскольку

погашение задолженности по кредитам осуществляется за

счет лизинговых платежей, то лизингодатели вынуждены

заниматься пересчетом сумм к уплате по договорам ли-

зинга. Лизингополучателям стали предлагать досрочное

завершение сделок.

Осенью участились дефолты лизингополучателей.

Ранее отношение суммы задолженности по договорам,

по которым предусматривалось изъятие имущества у не-

исполнительного лизингополучателя, к величине всего

портфеля лизинговой компании составляло 0,3–0,5%.

Сейчас этот показатель вырос почти на порядок.

Лучшим исходом для лизингодателей по сделкам с

лизингополучателями, находящимися в предбанкрот-

ном состоянии, является получение своей собственно-

сти обратно. Последующая продажа автотранспорта

позволяет сократить потери. Худший сценарий для ли-

зингодателя — это судебное разбирательство, растяну-

тое во времени. Правда, Федеральная служба судебных

приставов по инициативе секции лизинга ТПП РФ 30 ок-

тября 2008 года приняла решение считать правомерным

внесудебное взыскание на основании исполнительной

надписи нотариусов.

Некоторые лизингодатели, например «КамАЗ-Ли-

зинг», во взаимоотношениях с неисполнительными лизин-

гополучателями стали использовать нормы законодатель-

ства о банкротстве, позволяющие инициировать проце-

дуру банкротства при двух подряд неплатежах и сумме за-

долженности свыше 100 тыс. руб. Таким образом можно

преодолеть нежелание платить, когда средства на счете

лизингополучателя имеются.

ИНОСТРАНЦЫ В РОССИИ Лизингом различ-

ных видов автотранспортных средств занимается более

двух десятков компаний, учредителями которых выступа-

ют западные автоконцерны, зарубежные лизингодатели,

банки, инвестиционные фонды. В 2007 году удельный вес

этих компаний в общем объеме автолизинга России со-

ставлял 32%. В первой половине 2008 года данный пока-

затель превысил уровень 40%, а по итогам года повысит-

ся еще на несколько процентных пунктов. Растут портфе-

ли у Europlan, «Вольво финанс сервис Восток», ГК «Ска-

ния Лизинг». Это обусловлено большими возможностя-

ми в части привлечения финансирования; ростом обра-

щений к ним компаний, которые не смогли получить кре-

диты в банках либо заявки которых не рассматривались

лизингодателями, сократившими или приостановившими

свою деятельность.

Выработка на одного работника у таких крупных немец-

ких лизингодателей автотранспорта, как Deutsche Leasing

и VR-Leasing, составляла соответственно €4738 тыс. и

€2359 тыс. в год. Для сравнения отметим, что в компани-

ях, работающих на российском рынке,— ГК «Скания Ли-

зинг» и Europlan — аналогичные показатели равнялись

€4241 тыс. и €318 тыс. в год.

ФИНАНСИРОВАНИЕ ЛИЗИНГА Объем фи-

нансирования новых договоров лизинга в прошлом году

составил $22 млрд. В 2008 году этот показатель сокра-

тится, несколько изменится и структура финансирования.

Отметим два варианта прогноза относительно перспек-

тив финансирования лизинга в России. Первый — песси-

мистический. Все очень плохо. Кредитование почти закры-

вается для большинства лизинговых компаний на продол-

жительный срок, и многие лизингодатели сворачивают

свою деятельность. При таком сценарии будет нанесен бо-

лее чем существенный ущерб всей экономике России и в

особенности ее инвестиционной сфере. Полагаю, что этот

сценарий не должен состояться.

Второй сценарий — оптимистический. Предоставля-

емые на долгосрочный период средства в банковский

сектор многих стран и России предусматривают плат-

ность, срочность, возвратность. Эти деньги надо отрабо-

тать, их надо вернуть и, кроме того, заплатить проценты

за право пользования. Наиболее привлекательный инст-

румент для решения этих задач — лизинг. Высокая до-

ходность на российском рынке, увеличение разницы
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ЛИЗИНГ НА ПЕРЕКРЕСТКЕ КРИЗИСА НА МЕЖДУНАРОДНОЙ

КОНФЕРЕНЦИИ «ЛИЗИНГ В РОССИИ: ВОЗРОЖДЕНИЕ НАДЕЖД В ЭПИЦЕНТРЕ ГЛОБАЛЬНОГО

ФИНАНСОВОГО КРИЗИСА», ПРОШЕДШЕЙ В БАРСЕЛОНЕ 30–31 ОКТЯБРЯ 2008 ГОДА И СОБРАВШЕЙ

РУКОВОДИТЕЛЕЙ ЛИЗИНГОВЫХ КОМПАНИЙ, НА ДОЛЮ КОТОРЫХ ПРИХОДИТСЯ ДВЕ ТРЕТИ

РОССИЙСКОГО ЛИЗИНГА, ОТМЕЧАЛОСЬ, ЧТО, НЕСМОТРЯ НА ВСЮ ПАГУБНОСТЬ, КРИЗИС — 

НАИБОЛЕЕ ПОДХОДЯЩЕЕ ВРЕМЯ, ЧТОБЫ ОСТАНОВИТЬСЯ, ОГЛЯНУТЬСЯ, ОБЪЕКТИВНО ОПРЕДЕ-

ЛИТЬ ПЕРСПЕКТИВЫ ЛИЗИНГОВОЙ ОТРАСЛИ, РАЗРАБОТАТЬ СЦЕНАРИИ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ В ПОСТ-

КРИЗИСНЫЙ ПЕРИОД. ВИКТОР ГАЗМАН, ПРОФЕССОР ВЫСШЕЙ ШКОЛЫ ЭКОНОМИКИ

ПОВЫШЕНИЕ КОНКУРЕНЦИИ 
НА РЫНКЕ КАПИТАЛА ПОВЛИЯЕТ 
НА СОКРАЩЕНИЕ СТАВОК НА ОТЕЧЕ-
СТВЕННОМ ЛИЗИНГОВОМ РЫНКЕ. 
В РЕЗУЛЬТАТЕ ВОЗМОЖНОЕ СНИЖЕ-
НИЕ ТЕМПОВ РАЗВИТИЯ ЛИЗИНГА
В 2008–2009 ГОДАХ МОЖЕТ
СМЕНИТЬСЯ ИХ ПОСЛЕДУЮЩИМ
РОСТОМ В 2010–2011 ГОДАХ

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

➔

ФИНАНСИРОВАНИЕ ЛИЗИНГА В 2007 ГОДУ
ИСТОЧНИК ФИНАНСИРОВАНИЯ УДЕЛЬНЫЙ ВЕС В ОБЩЕМ ФИНАНСИРОВАНИЯ ЛИЗИНГА (%)

БАНКОВСКИЕ КРЕДИТЫ 59,3

РОССИЙСКИХ БАНКОВ 47,9

ЗАРУБЕЖНЫХ БАНКОВ 11,4

ЗАЙМЫ УЧРЕДИТЕЛЕЙ, ДРУГИХ ОРГАНИЗАЦИЙ 8,6

КОММЕРЧЕСКИЕ КРЕДИТЫ ПОСТАВЩИКОВ 1,1

АВАНСЫ 17,3

СОБСТВЕННЫЕ СРЕДСТВА ЛИЗИНГОДАТЕЛЕЙ 6,1

УСТАВНЫЙ КАПИТАЛ 1,5

ПРИБЫЛЬ 4,7

БЮДЖЕТНОЕ ФИНАНСИРОВАНИЕ 0,1

ВЕКСЕЛЯ 2,0

ЭМИССИИ ОБЛИГАЦИЙ 3,6

И ВАЛЮТНЫХ КРЕДИТНЫХ НОТ

СЕКЬЮРИТИЗАЦИЯ ЛИЗИНГОВЫХ АКТИВОВ 1,9

ЛИЗИНГОВЫЕ КОМПАНИИ ГОТОВЫ ОПРОВЕРГНУТЬ МНЕНИЕ, ЧТО ИХ ДЕЛО — ТРУБА

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА



между ставками в мире и в России при банковском кре-

дитовании, по облигационным купонам, при секьюри-

тизации лизинговых активов, других позиций финанси-

рования в конечном итоге приведет к переливу капита-

ла. Капитал всегда стремится туда и постольку, где и по-

скольку для него созданы более благоприятные условия,

в том числе по повышению уровня доходности на вло-

женные средства. Но это произойдет не сразу. Понадо-

бятся месяцы, чтобы финансовые потоки начали восста-

навливаться.

Полагаю, что вероятно повышение конкуренции на

рынке капитала, которая, в свою очередь, повлияет в даль-

нейшем на сокращение ставок на отечественном рынке. В

результате возможное уменьшение темповых характери-

стик развития лизинга автотранспортных средств в

2008–2009 годах может смениться их последующим ро-

стом в 2010–2011 годах.

Возможность вырваться вперед, скорее всего, получат

те лизинговые компании, которые сумеют привлечь бо-

лее дешевые финансовые ресурсы. В связи с этим усилит-

ся процесс концентрации лизингового бизнеса и получат

развитие сделки слияний и поглощений лизинговых ком-

паний, купли-продажи контрактов и портфелей.

Leaseurope применяет упрощенную методологию рас-

чета уровня концентрации, согласно которой расчет ведет-

ся по количеству компаний, владеющих определенной

частью лизингового рынка. В России четверть рынка авто-

лизинга приходилась на долю пяти лизингодателей, поло-

вина — у 14 компаний.

По данным Ассоциации лизинговых компаний

Италии, на долю первых 15 лизингодателей коммер-

ческого автотранспорта этой страны приходилось

43,4% стоимости всех сделок. Для сравнения отметим,

что в России уровень концентрации автолизинга был бо-

лее высоким — 51,8%.

ЧТО ДЕЛАТЬ? На конференции в Барселоне и в об-

ращении правительства к Северо-Западной лизинговой

ассоциации предлагалось:

предоставить лизинговым компаниям, как и банкам,

право на получение кредитов на поддержание ликвидно-

сти и на реализацию новых проектов. Это позволит повы-

сить контроль за обоснованным использованием государ-

ственных средств в период кризиса;

предусмотреть при выдаче кредитов банкам адрес-

ность их использования, указав, что в определенном объе-

ме они должны быть направлены для реализации инвести-

ционных проектов, включая лизинговые;

ввести мораторий на одностороннее повышение банка-

ми ставок по уже заключенным договорам;

предусмотреть введение в действие механизма уско-

ренной амортизации с коэффициентом не выше трех при

линейном методе начисления амортизации для первых

трех амортизационных групп с 1 января 2010 года. Это поз-

волит не нарушить принципы Гражданского и Налогового

кодексов по двум основаниям: закон обратной силы не

имеет; вносимые изменения не должны привести к ухуд-

шению положения налогоплательщика;

законодательно закрепить в Налоговом кодексе пра-

во лизинговых компаний на использование инвестицион-

ной льготы, предоставленной производственным предп-

риятиям, и др.

Полагаю, что предложенные меры позволят придать им-

пульс инвестиционной активности в стране, поскольку в

деятельности лизинговых компаний аккумулируются инте-

ресы большого количества предприятий и организаций. ■
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ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

КРУПНЕЙШИЕ ЛИЗИНГОДАТЕЛИ АВТОТРАНСПОРТА В 2007 ГОДУ
№ ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ ДОЛЯ НА РЫНКЕ АВТОЛИЗИНГА (%)

1 EUROPLAN 7,66

2 ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ «УРАЛСИБ» 5,44

3 ГК «СКАНИЯ ЛИЗИНГ» 5,15

4 «КАРКАДЕ» 4,58

5 ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ КАМАЗ 4,56

6 «ВОЛЬВО ФИНАНС СЕРВИС ВОСТОК» 3,82

7 ГК «НОМОС ЛИЗИНГ» 3,41

8 «ЭЛЕМЕНТ ЛИЗИНГ» 3,24

9 «ТРАНСКРЕДИТЛИЗИНГ» 2,48

10 «РАЙФФАЙЗЕН-ЛИЗИНГ» 2,20

11 ГК «ИНТЕРЛИЗИНГ» 2,10

12 «ГЛОБУС-ЛИЗИНГ» 1,97

13 «ЛИЗИНГПРОМХОЛД» 1,75

14 ГК «ЛИЗИНГ-ТРЕЙД» 1,54

15 «СВОЕ ДЕЛО» 1,54

Российский рынок коммерческого транс-

порта стабильно рос на протяжении послед-

них нескольких лет. Эта тенденция сохраня-

лась вплоть до августа 2008 года. По итогам

первых шести месяцев 2008 года на россий-

ском рынке было продано 125,7 тыс. легких

коммерческих автомобилей, 31,5 тыс.

«среднетоннажников» и 76,8 тыс. тяжелых

грузовиков. Общий полугодовой итог в 234

тыс. машин позволял надеяться на рост в

годовом исчислении на уровне 18–20% и

суммарный объем в 470–480 тыс. единиц.

Этому прогнозу сбыться было не сужде-

но. Банковские проблемы достаточно быст-

ро сказались как на рынке автокредитова-

ния, так и на рынке автолизинга. Потреб-

ность в коммерческой технике у предприя-

тий по-прежнему высока, но собственных

средств на ее приобретение недостаточно,

а получить заемные ресурсы стало крайне

проблематично. Многие компании начали

приостанавливать сделки с коммерческой

техникой, а автозаводы стали «тормозить».

Проблемы, приведшие к временным оста-

новкам производства, возникли у лидеров

грузового автопрома — КамАЗа и ГАЗа. В

итоге, оценивая текущее состояние рынка,

аналитики агентства «Автостат» дают ори-

ентировочный прогноз рынка на этот год в

объеме 425 тыс. машин, что, тем не менее,

выше прошлогодних показателей на 6,8%.

Если рассматривать структуру рынка по

итогам первого полугодия, то наибольший

объем продаж, как и в предыдущие годы,

приходится на малотоннажную технику:

доля рынка LCV составляет чуть более

56%. На отечественные марки приходится

порядка 80% от общего объема рынка LCV,

а лидируют здесь ГАЗ (60,7%) и УАЗ

(16,3%). Среди иномарок достаточно хоро-

шо идут дела у Volkswagen и Ford, которые

занимают по 3,7% рынка. А вот марка Hy-

undai, за счет снижения выпуска мини-гру-

зовичка Porter на ТагАЗе, постепенно сда-

ет свои позиции. Зато компания Sollers, ор-

ганизовавшая выпуск в Алабуге итальян-

ских моделей Fiat Doblo и Fiat Ducato, пока-

зывая многократный рост продаж, активно

занимает свое место на российском рынке

легкой коммерческой техники.

Объем продаж среднетоннажных грузо-

вых автомобилей (CV) по отношению к пер-

вому полугодию 2007 года прирос более чем

на треть. Такая динамика прироста легко

объяснима: сегмент отличается довольно

скромным объемом (за шесть месяцев 2008

года в России было продано немногим более

31,5 тыс. грузовых автомобилей соответст-

вующей грузоподъемности). Больше поло-

вины этого количества, как и прежде, состав-

ляет продукция отечественных марок ГАЗ и

ЗИЛ. Сравнительно недавно в сегмент ре-

шил войти КамАЗ, который представил по-

купателям модели КамАЗ-4308 и КамАЗ-

5308. Среди иностранных марок равной кон-

куренции не получилось: компании «евро-

пейской семерки» уступают рынок азиат-

ским производителям. Большая заслуга в

этом принадлежит компании Hyundai, кото-

рая по итогам первого полугодия по праву

заняла лидирующую позицию. Вслед за ли-

дером расположился Isuzu, сделавший став-

ку на производство автомобилей в нашей

стране совместно с компанией «Соллерс-ав-

то». Довольно серьезную конкурентную

борьбу в данном сегменте способны навя-

зать автопроизводители из Поднебесной.

Высокими темпами продолжал расти в

России и сегмент тяжелых грузовых автомо-

билей (HCV). Прирост здесь по итогам шести

месяцев составил порядка 18%, доля рынка

сохранилась на отметке 32,5%. Следует от-

метить, что наиболее динамично в последнее

время росли продажи именно новых иност-

ранных автомобилей — многие из крупных

европейских марок обратили внимание на

перспективный российский рынок. Компа-

нии стали более активно продвигать свою

продукцию, учитывая специфику нашего

рынка. Так появилось множество различных

лизинговых и кредитных схем, стали появ-

ляться «бюджетные» версии автомобилей.

Бессменный лидер на протяжении пос-

ледних пяти лет —Scania — по итогам

первого полугодия опустилась на третью

строчку, пропустив вперед сразу и MAN, и

Volvo. По поставкам подержанных тяжелых

грузовиков лидирует марка Freigliner. При

суммарном подсчете поставленных на рос-

сийский рынок машин лидирующую пози-

цию занимает Volvo. В целом же жесткая

конкурентная борьба развернулась за ры-

нок тяжелых грузовиков между компания-

ми «европейской семерки», которые прак-

тически поровну поделили рынок.

Буквально ворвавшиеся в прошлом го-

ду на российский рынок китайские произ-

водители за первые два квартала нынеш-

него года существенно сократили совой

«натиск». Это обусловлено вводом в Рос-

сии экологических стандартов «Евро-3».

Основной объем выпуска грузовых ав-

томобилей в России по итогам первого полу-

годия 2008 года приходится на легкие ком-

мерческие автомобили. Доля таких автомо-

билей составила 61,3%, хотя и произошло ее

снижение на 3,7%. Безусловным лидером в

этом секторе является Горьковский автомо-

бильный завод. К этому же сегменту отно-

сится большая часть грузовых автомобилей,

выпущенных Ульяновским автозаводом, а

также собранные ТагАЗом Hyndai Porter и

«калининградские китайцы» Yuejin.

Логистика крупных розничных объектов,

которых в России становится все больше, ка-

залось бы, требует более вместительного и

экономически эффективного транспорта.

Следуя этой тенденции, ГАЗ увеличил в про-

шедшем году выпуск среднетоннажных мо-

делей «Валдай», а также дизельных ГАЗ-

3309. В этом же секторе значительно сни-

зилось производство автомобилей «ЗИЛ».

Также в данном сегменте заявил о своих на-

мерениях КамАЗ, представив наряду с суще-

ствующей моделью КамАЗ-4308 более вме-

стительную с индексом 5308. Еще одним

серьезным игроком в данном секторе может

стать Isuzu после вывода на проектную мощ-

ность своего завода в ОЭЗ Алабуга. Однако

в целом доля автомобилей грузоподъем-

ностью от 3,5 до 8 тонн снизилась и по ито-

гам полугодия составила 19,7%.

Единственный сегмент с положитель-

ной динамикой производства — сектор

большегрузных автомобилей грузопо-

дъемностью свыше 8 тонн. Доля этого сег-

мента в течение полугодия увеличилась от-

носительно всего объема произведенных в

стране грузовых автомобилей. Основным

игроком здесь является КамАЗ. Вторым

существенным отечественным производи-

телем в секторе тяжелых грузовых машин

является «Урал». По традиции выпускаю-

щий полноприводные автомобили, в ны-

нешнем году он представил новую линей-

ку дорожных машин повышенной грузопо-

дъемности. Наряду с перечисленными

предприятиями на территории России су-

ществует множество других предприятий,

таких как «ВТС-Зеленоград», «Русич»,

БЗКТ, но они имеют существенно меньшие

объемы выпускаемой продукции.

В итоге за первые три квартала 2008 го-

да в России было произведено 218 тыс.

грузовых автомобилей, что на 4,1% выше

показателей аналогичного периода прош-

ло года. При этом прирост производства

грузовых автомобилей по стране за первое

полугодие составлял 6,6%. Если в четвер-

том квартале сохранится подобная тенден-

ция, то общий годовой прирост объема

производимых грузовиков не превысит

1,4% и в численном выражении составит

порядка 290 тыс. единиц техники за год. А

вот в следующем году ожидается «откат»

объемов выпуска на уровень 2006 года.

Рынок коммерческой техники в значи-

тельной степени связан с секторами россий-

ской экономики, на которых в первую оче-

редь отразился финансовый кризис. Отрас-

ли, использовавшие для своего развития

привлеченные финансовые ресурсы, такие

как строительство, ритейл федерального

масштаба, оказались ограничены в получе-

нии средств, заморозили развитие новых

проектов и отказались от приобретения ком-

мерческих автомобилей, что не замедлило

сказаться на рынке и через очень короткое

время на производстве. Таким образом, на

итоги года серьезное влияние окажут третий

и четвертый кварталы, результаты которых

значительно ниже итогов первого полуго-

дия. В текущем году на российском рынке

будет продано порядка 425 тыс. коммерче-

ских автомобилей, а рост по отношению к

предыдущему году составит не более 6–7%.

Дальнейшее развитие ситуации на рын-

ке коммерческой техники будет зависеть от

общего состояния экономики в стране и от

того, насколько быстро будет преодолен фи-

нансовый кризис. В любом случае, исходя из

уже сложившейся ситуации и в силу инерци-

онности процессов производства, ожида-

ется, что в ближайшие два-три года рынок

коммерческих автомобилей значительно за-

медлит свой рост — слишком сильна зави-

симость корпоративных продаж (а именно

они составляют костяк всего объема) от фи-

нансового рынка. Объем продаж коммерче-

ских автомобилей в следующем году может

составить от 350 до 395 тыс. автомобилей в

зависимости от эффективности мер, при-

нимаемых правительством по поддержке

российской экономики. Соответственно, в

2010 году продажи могут выйти на уровень

от 370 до 405 тыс. автомобилей, также в за-

висимости от момента начала и темпов вы-

хода экономики страны и мира из кризиса.
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ДЕНЕГ НЕТ Главная причина кризиса, конечно, не-

желание, точнее неспособность, большинства людей по-

купать новые автомобили. Причем этот процесс разви-

вается по спирали. Проблемы на финансовом рынке вы-

водят из числа потенциальных клиентов связанных с ним

людей. Недоступность кредитов дополнительно сужает

круг покупателей.

Но проблемы есть и у самих автопроизводителей, при-

чем уже давно. Их можно разделить на объективные, ко-

торые приходится решать всем производителям, и специ-

фические, которые связаны с особенностями положения

или методами ведения бизнеса конкретной компанией.

К первой группе относятся высокие и все время расту-

щие затраты на разработку новых моделей. Конкуренция

требует внедрять в автомобиль все больше новых систем,

но при этом вынуждает удерживать цену на минималь-

ном уровне. Общественное мнение, подкрепляемое во

многих случаях законодателями, требует все более эко-

логичных и безопасных автомобилей. Это также услож-

няет конструкцию.

Стоимость разработки современной модели состав-

ляет не менее миллиарда долларов. Причем столько тра-

тят компании в России, где труд конструкторов, дизайне-

ров и инженеров пока еще стоит в разы дешевле, чем в Ев-

ропе и США, — в отличие от секретарш и менеджеров раз-

ных звеньев, которые у нас получают иной раз больше сво-

их европейских коллег. Для европейских и американских

автопроизводителей создание и запуск в производство но-

вой модели сопряжены с расходами не менее 1,5–2 млрд

долларов. Не считая затрат на научные исследования, ко-

торые исчисляются миллиардами в год.

Эту проблему приходится решать в течение многих лет,

и пути более или менее определились. Методы почти со-

циалистические — максимальная унификация моделей

разных марок и даже разных производителей. Такая коо-

перация возможна не только в рамках одного концерна

(модели Ford могут иметь много общего с Volvo и Mazda),

но и в рамках альянса (Renault Koleos сделан на той же

платформе, что и Nissan Qashqai, а теперь к семейству при-

соединился и Samsung QM5), а то и просто по разовому

соглашению (Opel Corsa и Fiat Grande Punto или компакт-

ные модели Peugeot 107, Citroen C1 и Toyota Aygo).

КАПИТАЛИЗМ ПО-АМЕРИКАНСКИ К спе-

цифичным проблемам относится ситуация с американской

«большой тройкой». Проблемы General Motors, Ford и

Chrysler связаны не только с низким спросом на их продук-

цию, но и с огромными обязательствами по пенсиям. Нап-

ример, General Motors должна выплачивать около трех

миллиардов долларов в год за медицинскую страховку

уже уволенных сотрудников. При этом благодаря усилиям

объединенного профсоюза UAW зарплата рабочих «боль-

шой тройки» достигает $70 в час — в полтора раза боль-

ше, чем у их коллег на американских предприятиях Toyo-

ta или Honda, не охваченных профсоюзами. Расходов тре-

буют и дилеры. Закрытие марки Oldsmobile обошлось в

два миллиарда, которые в основном были потрачены на

компенсацию бывшим дилерам этой марки.

На фоне производителей массовых моделей отно-

сительно уверенно чувствуют себя производители пре-

стижных марок. И дело не только в заметно более вы-

сокой норме прибыли, которую неизбежно получают соз-

датели более дорогих автомобилей. Их покупатели оста-

ются верными привычным стандартам потребления.

Продажи Audi по итогам третьего квартала выросли в ми-

ре на 2,9%, в России — на 13,9, а в Китае — на 19,4%.

Входящая в группу Audi итальянская Lamborghini приба-

вила 5,8%. Рост продаж Rolls-Royce в сентябре 2008 го-

да составил 7,5%. Это не значит, что дорогие марки за-

страхованы от спада, — в США они все-таки теряют по-

купателей. Та же Audi в первые три квартала этого года

продала в Америке на 13% автомобилей меньше.

Даже если рынок прекратит падение, неизбежна

серьезная реструктуризация автомобильных компаний. В

первую очередь это касается Северной Америки. Если аме-

риканские автомобильные компании получат из феде-

рального бюджета запрошенные ими 25 млрд долларов,

это лишь отодвинет решение проблем. Разовые вливания

не прибавят спрос на их автомобили и не устранят дисба-

ланс в их финансовом положении. Крах «большой трой-

ки», конечно, не выгоден никому. Несколько сотен тысяч

занятых в самих GM, Ford и Chrysler плюс множество ком-

паний-партнеров — у кого поднимется рука лишить их

работы? Однако американская экономика уже пережива-

ла нечто подобное с другой отраслью: в результате терак-

тов 2001 года и других факторов серьезный кризис пере-

живали авиакомпании. Многие из них выбрали банкротст-

во. Закон в таких случаях позволяет руководству компаний

реализовать жесткие и непопулярные меры в отношении

своих работников — сокращение зарплат, медицинских

страховок и других выплат. Рано или поздно, но «большой

тройке» придется дойти и до таких мер. Вопрос лишь в том,

когда это будет сделано и сколько миллиардов потратят

США на поддержание нынешнего состояния.

ПО БОЛЬШОМУ СЧЕТУ Неизбежным следстви-

ем кризиса станут слияния и поглощения. Это совсем не

новость для автомобильного мира. Все те годы, что суще-

ствует американская автомобильная промышленность,

компании объединялись друг с другом, пока не дошли до

нынешнего состояния: теперь тройку можно даже не назы-

вать большой, поскольку остальные американские ком-
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НАЧАЛСЯ ДАВНО: ПРОИЗВОДСТВО АВТОМОБИЛЕЙ УЖЕ МНОГО ЛЕТ РАСТЕТ В ЛУЧШЕМ СЛУЧАЕ

НА НЕСКОЛЬКО ПРОЦЕНТОВ. И В ОСНОВНОМ ЗА СЧЕТ РАЗВИВАЮЩИХСЯ РЫНКОВ. НО СИТУАЦИЯ

ЭТОЙ ОСЕНИ ВЫГЛЯДИТ УЖАСАЮЩЕЙ: ПРОДАЖИ НОВЫХ АВТОМОБИЛЕЙ В США УПАЛИ ПОЧТИ

НА ТРЕТЬ ПО СРАВНЕНИЮ С ОКТЯБРЕМ ПРОШЛОГО ГОДА, В ЕВРОПЕ СПАД ПРЕВЫСИЛ 15%. В РОС-

СИИ И НА ДРУГИХ РАЗВИВАЮЩИХСЯ РЫНКАХ ТЕМПЫ РОСТА ПОКА ЛИШЬ СНИЗИЛИСЬ, ОДНАКО

ВРЯД ЛИ ОНИ КОГДА-ЛИБО СНОВА БУДУТ ВЫРАЖАТЬСЯ В ТРЕХЗНАЧНЫХ ЦИФРАХ. ВАЛЕРИЙ ЧУСОВ

ЧЕЛОВЕК В ЗДРАВОМ УМЕ НЕ МОЖЕТ
СЕБЕ ПРЕДСТАВИТЬ, ЧТОБЫ В АМЕ-
РИКЕ ВДРУГ ВНЕДРИЛИ СОВЕТСКУЮ
МОДЕЛЬ АВТОПРОМА. ОДНАКО ОНА
ПОЗВОЛЯЕТ РЕШАТЬ ВОПРОС ОПТИ-
МАЛЬНЫМ ОБРАЗОМ: НЕ НУЖНО
ТРАТИТЬ ДЕНЬГИ НА ПРОЕКТИРОВА-
НИЕ НЕСКОЛЬКИХ МОДЕЛЕЙ ОДНОГО
КЛАССА

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

➔

ПРОДАЖИ АВТОМОБИЛЕЙ ИНОСТРАННЫХ* МАРОК В РОССИИ
МАРКИ 10 МЕС. 08  10 МЕС 07  %  ОКТ. 08  ОКТ. 07  %  

CHEVROLET 199288 151039 32% 23490 19386 21%

HYUNDAI 171497 112174 53% 12105 16489 –27%

TOYOTA 162961 121784 34% 17573 11300 56%

FORD 154969 136884 13% 13555 16471 –18%

NISSAN 127459 93269 37% 8659 11437 –24%

MITSUBISHI 99011 79117 25% 9549 9200 4%

RENAULT 92647 79859 16% 8707 8508 2%

DAEWOO 87779 74823 17% 7710 7882 –2%

OPEL 85567 50929 68% 7516 5902 27%

KIA 78483 63696 23% 5380 7060 –24%

HONDA 69949 28578 145% 9509 4736 101%

MAZDA 65794 37940 73% 5669 4758 19%

SKODA 41468 22249 86% 4570 2805 63%

VOLKSWAGEN 41032 25286 62% 5103 3427 49%

PEUGEOT 39864 20579 94% 4998 2475 102%

SUZUKI 33324 22860 46% 3221 2451 31%

FIAT 26401 11761 124% 3593 924 289%

SUBARU 18518 12419 49% 2110 1392 52%

LAND ROVER 17439 9755 79% 1394 1367 2%

VOLVO 17315 15803 10% 1241 1545 –20%

BMW 15663 11833 32% 1654 1200 38%

CHERY 14642 31160 –53% 967 3490 –72%

AUDI 14423 12866 12% 1203 1258 –4%

MERCEDES-BENZ 14317 12983 10% 1615 1281 26%

SSANG YONG 13025 8958 45% 958 964 –1%

LEXUS 12870 11407 13% 1077 1052 2%

CITROEN 9631 9470 2% 1095 979 12%

VOLKSWAGEN COMMERCIAL VEHICLES 8671 4912 77% 1019 707 44%

GREAT WALL 7639 4635 65% 388 618 –37%

INFINITI 6251 4319 45% 878 530 66%

BYD 4677 1812 158% 276 366 –25%

DODGE 4100 2226 84% 190 326 –42%

LIFAN 3873 — — 440 — —

JEEP 2582 1664 55% 163 146 12%

MERCEDES-BENZ VANS  2486 2180 14% 272 303 –10%

SEAT 1951 76 — 391 26 —

IKCO 1866 4395 –58% 115 675 –83%

PORSCHE 1810 1925 –6% 90 248 –64%

FAW COMMERCIAL VEHICLES  1551 2046 –24% 63 254 –75%

CADILLAC 1506 1254 20% 120 174 –31%

JAGUAR 1423 882 61% 102 89 15%

CHRYSLER 1297 1059 22% 64 79 –19%

SAAB 1095 582 88% 81 31 161%

MINI 761 540 41% 53 22 141%

HUMMER 572 584 –2% 56 90 –38%

HAFEI (ПРОДАЖИ ОСТАНОВЛЕНЫ) 512 1754 — 0 149 —

BRILLIANCE 444 — — 65 — —

ALFA ROMEO  278 747 -63% 25 50 –50%

ISUZU 92 — — 43 — —

ВСЕГО 1780773 1307073 36% 169115 154622 9%

*ВКЛЮЧАЯ МЕСТНО ПРОИЗВЕДЕННЫЕ.  ИСТОЧНИК: КОМИТЕТ АВТОПРОИЗВОДИТЕЛЕЙ АЕБ.



пании выпускают автомобили десятками и сотнями, но не

сотнями тысяч. В Европе картина ровно та же. Во Фран-

ции и Великобритании когда-то существовали десятки ав-

томобильных компаний, но сегодня чисто британских ав-

топроизводителей практически не существует (по крайней

мере, в сколько-нибудь массовом сегменте), а француз-

ские Renault и PSA не только укрупнились, но и преврати-

лись в компании глобального масштаба — и только это и

позволило им выжить. Итальянская автомобильная про-

мышленность — это группа Fiat. И еще Lamborghini, при-

надлежащая Audi, которая входит в группу Volkswagen.

С кем же будут сливаться американские компании?

Возможно, между собой. Хотя это не станет радикальным

решением проблем, разве что позволит сократить расхо-

ды на управление и новые модели. Возможны и другие ва-

рианты. Альянс Renault–Nissan отказался от покупки

Chrysler. Однако что решит глава Renault–Nissan Карлос

Гон, если ему предложат не нынешний отягощенный рас-

ходами и долгами Chrysler, а компанию, очищенную от

балласта в процессе процедуры банкротства, с неплохими

активами в виде американских автозаводов и всемирно из-

вестной маркой Jeep?

В Европе ситуация менее понятная. Нетрудно сделать

окупаемой фирму, выпускающую десятки очень дорогих

автомобилей,— нужно просто немного повысить цену. Од-

нако массовый рынок требует иных подходов, и, чтобы

иметь прибыль, необходимо выпускать (и продавать) хотя

бы несколько сотен тысяч экземпляров одной модели. Оче-

видно, что средним и малым компаниям нет места в этом

бизнесе. Поэтому кризис может оказаться смертельно

опасным испытанием для такой знаменитой марки, как Sa-

ab. Впрочем, скорее всего, это будет единственная жертва

в премиальном сегменте. Но другие марки ждут достаточ-

но жесткие времена. Весьма вероятно сокращение раз-

росшихся модельных рядов за счет нишевых моделей, не

приносящих заметной прибыли. Сокращение персонала,

которое уже началось,— неизбежное следствие снижения

объемов производства. При этом компании должны по-

высить эффективность работы остающихся сотрудников,

то есть в случае возврата спроса и производства на преж-

ний уровень новых рабочих нанимать уже не придется.

В ином положении автомобильная промышленность

Азии. Особенно это касается Китая с его скромным уров-

нем зарплат. Связанные условиями соглашений о совме-

стных предприятиях китайские производители не могут

экспортировать модели мировых марок, зато могут при-

нять меры по совершенствованию собственных автомоби-

лей и выводу их на внешний рынок. Ведь во времена кри-

зиса низкая цена станет самым важным конкурентным

преимуществом. Так в свое время начали завоевывать

Америку японские марки. Из более близких по времени

примеров можно вспомнить успех Dacia Logan (в России

продается под маркой Renault) на западноевропейском

рынке. Хотя изначально сбыт этой модели планировался

только в несколько менее богатых странах восточной Ев-

ропы, публика во Франции и других западноевропейских

странах настолько заинтересовалась вместительным ав-

томобилем ценой менее €10 тыс., что Renault запустила эту

модель и на Западе, причем с большим успехом. Весьма

вероятно, что вскоре по этому пути последуют и другие

массовые марки. Продукты и услуги «без излишеств» ста-

ли модными в последние годы и без всяких кризисов. Из-

вестный пример — авиакомпании такого типа, самыми

первыми из которых стали Southwest в США и Ryanair в Ев-

ропе. Сейчас в той или иной форме такие авиакомпании су-

ществуют во всем мире. Дешевые автомобили могут стать

одним из главных трендов ближайших лет.

Дешевые автомобили обычно отличаются не только

низкой ценой, но и экономичностью. Эта характеристика в

кризисные периоды всегда актуальна. Даже снижение сто-

имости топлива в результате падения цен на нефть вряд ли

вызовет возврат моды на большие автомобили. Пробле-

ма даже не в расходе топлива, а в экологичности, которую

регулируют законы и нормативы. Они вряд ли будут смяг-

чаться, и для их соблюдения в сочетании с высокими дина-

мическими характеристиками необходимо использование

сложных и дорогих новых технологий. Высокая мощность

и скорость снова станут уделом наиболее обеспеченных

(или просто щедрых) покупателей автомобилей.

ВПЕРЕД, В СССР? Российские автопроизводите-

ли, похоже, пока лучше других готовы к кризису. Стоимость

рабочей силы у нас по сравнению с Европой и США невели-

ка. Гораздо скромнее и расходы на медицинское страхова-

ние и обеспечение льгот. При этом юридическая грамот-

ность самих рабочих и влияние профсоюзов за пока еще

редким исключением и вовсе близки к нулю. Поэтому сок-

ращение зарплат или даже увольнение требуют от админи-

страции российских предприятий лишь усилия воли.

Наши автомобили обычно не слишком дороги, и если

раньше отсутствие современных систем безопасности ко-

го-то смущало, то теперь покупатель готов стать менее при-

вередливым. Конечно, это преимущество будет актуально

ровно до тех пор, пока покупатели не вернут привычный

уровень доходов. Поэтому АвтоВАЗ будет вынужден ду-

мать о замене разработанных во времена СССР моделей

на более перспективные. И тут ему поможет родство с Re-

nault. Собственно, практически все российские автопредп-

риятия так или иначе уже интегрированы в мировую авто-

мобильную промышленность. Новые заводы просто при-

надлежат иностранцам, вроде только что открывшегося в

Шушарах под Санкт-Петербургом предприятия General

Motors. Другие выпускают модели либо по лицензии (Та-

гАЗ, например) либо производят сборку по контракту («Ав-

тотор»). Таким образом, тема максимальной унификации

моделей и укрупнения компаний у нас также реализована

— хотя бы и такими косвенными путями.

Осталось решить только проблему со спросом: если у

потенциального покупателя нет денег, то он не покупатель.

И здесь мог бы помочь иностранный опыт. Например, не-

которые компании не слишком страдают от банковского

кризиса, поскольку их покупателей кредитуют их же соб-

ственные банки. Но, как показывает тот же зарубежный

опыт, иногда этого недостаточно. Возможно, слегка под-

нять спрос на российские автомобили поможет обсужда-

емое ужесточение пошлин на подержанные автомобили,

которые всегда были и будут основными конкурентами не-

дорогих новых моделей. Однако на рынке уже давно впол-

не достаточно подержанных автомобилей, которые не-

сколько лет назад были куплены у дилеров в России, так

что даже полный запрет импорта таких автомобилей не

слишком изменит ситуацию для автомобилей из Тольят-

ти и Таганрога.

В середине 80-х годов в американском журнале Auto-

motive Industries («Автомобильная промышленность») по-

явилась статья, доказывающая преимущества полной уни-

фикации автомобилей и ограничения предложения лишь

одной моделью в каждом классе и сегменте рынка. В кон-

це автор признался, что это была не более чем шутка: де-

скать, человек в здравом уме, конечно, не может себе

представить, чтобы в Америке вдруг внедрили советскую

модель автопрома. Однако отметим, что подобная ситуа-

ция позволяет решать вопрос с автомобилями оптималь-

ным образом: не нужно тратить деньги на проектирова-

ние нескольких моделей одного класса. А как упрощается

организация производства и обслуживания! Кризис тол-

кает мировую автомобильную промышленность именно в

этом направлении. Укрупнение компаний, унификация мо-

делей — все это позволяет удешевить производство. Этот

путь уже прошли производители гражданских самолетов,

и сегодня конкуренция между Boeing и Airbus, похоже, су-

ществует только из политических соображений. Или про-

сто для того, чтобы не создавать монополию. Если покупа-

тели автомобилей тоже хотят экономить, им придется сми-

риться с тем, что выбор моделей будет невелик. В общем,

мы это уже проходили. ■
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Руководитель марки Volkswagen

в России ФРАНК ВИТТЕМАНН уверен

в том, что неизбежным следствием

текущего кризиса станет перерасп-

ределение долей рынка. О том, ко-

му из автомобильных производите-

лей, по его мнению, повезет боль-

ше, а кому меньше, он рассказал

редактору Business Guide ХАСАНУ

ГАНИЕВУ.

BUSINESS GUIDE: Можете ли

вы определить пессимистич-

ный и оптимистичный сцена-

рии развития ситуации на

рынке России?

ФРАНК ВИТТЕМАНН: У ком-

пании Volkswagen есть толь-

ко один сценарий. У нас нет

плохого сценария и нет хоро-

шего. Мы понимаем, что на

следующий год рынок ждет некоторая

стагнация, но мы понимаем также и то, что

он не упадет сильно. То, что я сказал, от-

носится к общей ситуации на российском

рынке. Но надо понимать, что существуют

различные сегменты и кластеры рынка.

Есть чисто российские автомобили, есть

«чистые» иномарки, есть те иностранные

автомобили, что производятся в России.

Несмотря на общую тенденцию сниже-

ния, мы исходим из того, что продажи VW

должны тем не менее вырасти в следую-

щем году. И вырасти серьезно. Эту уверен-

ность нам дают результаты двух месяцев

нынешней осени. Относительно прошлого

года продажи выросли на 50%.

BG: Какой рост вы планируете, если у вас

только один сценарий?

Ф. В.: Мы хотим расти теми же темпами,

что и до сих пор. 40–50 процентов роста —

это приемлемый и возможный для нас

показатель.

BG: Каким образом вы собираетесь претво-

рять в жизнь эти планы? Будет ли сделан

акцент на какой-то модели, которая станет

локомотивом для всех продаж?

Ф. В.: Я понимаю, что результатом кризиса

станет перераспределение долей рынка

между различными производителями. По-

страдают производители, которые только

импортируют автомобили в Россию. Напри-

мер, из Японии. На фоне существенного ук-

репления иены бизнес японских компаний

страдает в настоящий момент. Фактически

им приходится переживать то, с чем сталки-

вались европейские производители при

сильном евро все последние годы. Цель VW

— забрать себе часть рыночного пирога. У

VW есть преимущества: наш модельный ряд

достаточно широк и мы производим значи-

тельную часть этого модельного ряда в Рос-

сии. В Калуге мы собираем Passat, Jetta, Ti-

guan. Очень важно, что эти модели для нас

являются моделями массового спроса. Они

как раз и должны тянуть за собой продажи.

Это не значит, что мы забудем другие моде-

ли. Скажем, в своем классе хорошие ре-

зультаты показывает Touareg.

BG: Заставит ли кризис скорректировать

объемы производства на калужском заводе?

Ф. В.: Мы как раз надеемся, что сокращать

объемы производства — а это с учетом и

VW, и Skoda около 60 тыс. автомобилей —

не придется. Наоборот, в соответствии с на-

шими планами возможно как раз увеличе-

ние производства. В Калуге выпускаются

автомобили, на которые мы делаем став-

ки и с помощью которых мы намерены от-

воевывать новую долю рынка. Если мы хо-

тим вырасти на определенный процент, то

и производство должно вырасти на опре-

деленный процент. Гибкий подход VW зак-

лючается в том, чтобы увеличивать произ-

водство именно определенных моделей.

Скажем, в этом году мы выпустили доста-

точно много экземпляров модели Passat. А

Tiguan недостаточно. В следующем году

все может быть наоборот.

BG: В чем вы видите причину текущего

кризиса?

Ф. В.: Мы рассматриваем ситуацию на рос-

сийском рынке как следствие не общеэко-

номического, а финансового кризиса. Он

проявляется в недостатке ликвидности в

банках. Проблема не в том (во всяком слу-

чае пока), что люди потеряли работу, им

не платят деньги и они не хотят купить ма-

шину. Банки не готовы предоставить им

кредит. Мы надеемся, что к середине сле-

дующего года из этого тупика будут найден

какой-то выход.

BG: Какие инструменты VW намерен ис-

пользовать для стимулирования продаж?

Ф. В.: Есть стандартные маркетинговые хо-

ды, которые мы уже совершаем, чтобы

привлечь массового покупателя. Мы стара-

емся стимулировать рост корпоративных

продаж. Многие компании так или иначе

планировали обновить свой автопарк и зак-

ладывали бюджет на такое обновление.

BG: Разговоры о том, что в России начнут

действовать банки автопроизводителей,

ведутся давно. Но полноценного присут-

ствия так и нет. Может быть, как раз сейчас

пришло их время?

Ф. В.: Сегодня у нас есть структура VW Fi-

nancial Services. Пока это не банк. Но при

определенных условиях наш фирменный

банк, разумеется, появится.

BG: Если российский рынок вступит в стаг-

нацию, лишится ли он особого благожела-

тельного к себе отношения со стороны про-

изводителей? Другими словами, могут ли

дилеры потерять те преференции, какие у

них были? И не станет ли у рядовых поку-

пателей меньше выбора?

Ф. В.: Я не могу говорить за всех произво-

дителей, но для VW рынок с общим объе-

мом 2,7 млн автомобилей по-прежнему ос-

танется одним из самых важных. И по-

скольку мы планируем увеличить продажи,

разумеется, отношение ни к дилерам, кото-

рых на сегодня у нас в России 70, а к 2012

году должно быть в два раза больше, ни к

покупателям мы менять не намерены.

«У НАС ЕСТЬ ТОЛЬКО ОДИН СЦЕНАРИЙ НА СЛУЧАЙ КРИЗИСА»

25 НАИБОЛЕЕ ПРОДАВАЕМЫХ ИНОСТРАННЫХ* АВТОМОБИЛЕЙ В РОССИИ 
№  МОДЕЛЬ 10 МЕС. 08  10 МЕС. 07  %  ОКТ. 08  ОКТ. 07  %  

1 FORD FOCUS** 75069 77484 –3% 6959 9935 –30%

2 CHEVROLET LACETTI 69192 33786 105% 7329 4143 77%

3 RENAULT LOGAN 64273 53489 20% 5726 5496 4%

4 HYUNDAI ACCENT  60978 39514 54% 3569 6234 –43%

5 TOYOTA COROLLA 53771 33865 59% 6511 1672 289%

6 MITSUBISHI LANCER X  51461 14285 260% 3579 3211 11%

7 DAEWOO NEXIA 46416 39403 18% 4818 4162 16%

8 DAEWOO MATIZ  41363 35420 17% 2892 3720 –22%

9 CHEVROLET NIVA  41297 38163 8% 4688 4608 2%

10 CHEVROLET LANOS  40476 47213 –14% 4993 5315 –6%

11 FORD FUSION  40467 30879 31% 3294 3210 3%

12 OPEL ASTRA (ВКЛ. OPEL ASTRA CABRIO) 36168 21984 65% 3444 2352 46%

13 MAZDA 3  35346 22415 58% 2320 3186 –27%

14 HYUNDAI GETZ  33413 20340 64% 2116 3129 –32%

15 KIA SPECTRA  31698 26020 22% 2511 2899 –13%

16 HONDA CIVIC  28663 10265 179% 3797 2258 68%

17 CHEVROLET AVEO  28530 18026 58% 4483 3653 23%

18 NISSAN QASHQAI  27157 13653 99% 2025 1898 7%

19 OPEL CORSA  26264 13399 96% 2041 1530 33%

20 TOYOTA CAMRY  24163 22450 8% 2523 2306 9%

21 SKODA OCTAVIA  23682 12716 86% 1907 1565 22%

22 HONDA CR-V  23000 6441 257% 2478 957 159%

23 KIA CEE’D  22230 8602 158% 1752 1855 –6%

24 NISSAN NEW X-TRAIL  21101 6263 237% 1477 1726 –14%

25 NISSAN ALMERA  20999 24604 –15% 1286 2495 –48%

*ВКЛЮЧАЯ МЕСТНО ПРОИЗВЕДЕННЫЕ.  **ДАННЫЕ ЗА ОКТЯБРЬ / 10 МЕСЯЦЕВ 2008 ГОДА НЕ ВКЛЮЧАЮТ ПРОДАЖИ FORD C-MAX; 

ДАННЫЕ ЗА ОКТЯБРЬ / 10 МЕСЯЦЕВ 2007 ГОДА ВКЛЮЧАЮТ FORD FOCUS C-MAX.   ИСТОЧНИК: КОМИТЕТ АВТОПРОИЗВОДИТЕЛЕЙ АЕБ.

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

ПРОГНОЗ РАЗВИТИЯ РЫНКА ЛЕГКОВЫХ И ЛЕГКИХ 
КОММЕРЧЕСКИХ АВТОМАШИН (ТЫС.)  ИСТОЧНИК: SOLLERS.
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В первом полугодии количество проданных в России авто-

мобилей иностранных марок (импортированных или произ-

веденных в России) выросло на 50% (1075 т/715 т). Однако,

если рассмотреть этот показатель за десять месяцев теку-

щего года, то рост составил 36% по сравнению с аналогич-

ным периодом прошлого года (1780 т/1307 т). Отдельно в ок-

тябре 2008 года было продано автомобилей иностранных ма-

рок всего лишь на 9% больше по сравнению с октябрем

прошлого года (169 т/154 т). Если же сравнивать показате-

ли за июнь и октябрь текущего года, то можно отметить сни-

жение продаж иномарок на 16% (202 т/169 т).

В начале года шел спор между «пессимистами», по мне-

нию которых весь рынок вырастет только на 20% в штучном

выражении, и «оптимистами», которые считали, что возмож-

но увеличение на 40%. На середину года рост составил 41%

по сравнению с первым полугодием 2007 года. Однако па-

дающие темпы роста продаж автомобилей иностранных и

российских марок, несомненно, снизят этот показатель. Сей-

час слишком рано делать прогнозы, но похоже, что пессими-

сты будут ближе к итоговой цифре за год.

С одной стороны, на рынке существуют предпосылки

для снижения цен на иномарки в связи с ростом конкурен-

ции, которая, в свою очередь, вызвана падением уровня

продаж на европейском авторынке, выполнением планов

автопроизводителей в целом, а также тем, что у автопроиз-

водителей и автодилеров в настоящий момент существует

необходимость распродавать склады для получения обо-

ротных средств.

Однако,с другой стороны, рост курса валют, а также пла-

ны правительства относительно повышения ввозной пошли-

ны на все иномарки, скорее всего, приведут к росту цен на

иностранные автомобили.

Покупатели же разделились на две группы. К первой от-

носятся те, кто сокращает затраты на дорогостоящие това-

ры или ждет более выгодных предложений от автодиле-

ров в связи со снижением потребительской уверенности, ко-

торая напрямую связана с ростом уровня безработицы и

снижением заработных плат. Ко второй группе можно от-

нести тех, кто, опасаясь роста инфляции, предпочитает

вкладывать деньги в продукцию уже сегодня, нежели отк-

ладывать деньги на черный день. Существующее в дан-

ный момент падение цен на топливо может стать дополни-

тельным стимулом для последних.

На спрос прежде всего влияет снижение роста личных

располагаемых доходов населения и увеличение процент-

ных ставок по автокредитам (от 1 до 3% только в сентябре).

Более важным представляется число отказов по заявлени-

ям на выдачу автокредита — по сравнению с августом в

сентябре число таких отказов увеличилось на 70%. С уче-

том того что за последние семь лет в России количество ав-

томобилей, купленных в кредит, стремительно выросло с 0

примерно до 50%, такое внезапное ужесточение условий

предоставления кредита, вероятно, окажет сильное воз-

действие на рынок. Эти же факторы в будущем повлияют

и на объем рынка.

Темпы роста располагаемого дохода зависят от дол-

госрочных перспектив российской экономики. Российская

экономика в сильной степени зависит от экспорта сырье-

вых товаров. Долговременная рецессия на мировых рын-

ках может означать для России падение цен на сырье и

уменьшение объемов экспорта. Резкое снижение доходов

от экспорта, в свою очередь, может иметь негативное вли-

яние на уровень располагаемых доходов населения в сред-

несрочной перспективе. Ставка финансирования авток-

редитов зависит от возможности правительства и россий-

ской банковской системы восстановить ликвидность на

рынке. Если восстановить ликвидность не удастся, это ока-

жет дополнительное негативное воздействие на общий

спрос на американскую валюту.

Учитывая тот факт, что на текущий момент около 55% но-

вых автомобилей продается в кредит, снижение объема ав-

токредитов уменьшит объемы продаж и негативно скажет-

ся на выручке автодилеров.

В настоящий момент дилеры должны осознать и опера-

тивно отреагировать на кардинальным образом изменившу-

юся ситуацию на рынка авторитейла. В условиях возмож-

ного снижения продаж новых авто удержать свои позиции

на рынке дилерам помогут продажи подержанных авто (при

условии принятия законодательства об отмене «двойного

НДС» при продаже подержанных автомобилей) и рост объе-

мов дополнительных услуг. Если до кризиса покупатели

«конкурировали» за автосалон/машины, а очереди на не-

которые модели превышали год, то теперь автосалоны всту-

пили в режим жесткой конкуренции друг с другом за потре-

бителя. В настоящий момент автодилеры должны заняться

более внимательным и консервативным анализом будущих

продаж и пересмотром инвестиционных планов, оптимиза-

цией основных бизнес-процессов, сокращением текущих

расходов, пересмотром системы премирования сотрудни-

ков. Особое внимание должно уделяться логистической си-

стеме. В сложившейся ситуации автодилеры прежде всего

должны стремиться к более тесному взаимодействию с ав-

топроизводителями в отношении:

договоренностей об отсрочке платежей;

программ скидок и подарков;

оптимального использования кредитных программ, ко-

торые предоставляют банки автопроизводителям.

Также автодилеры должны сосредоточиться на макси-

мально широком использовании лизинговых схем, плате-

жей с рассрочкой, других схем финансирования покупки,

на улучшении качества сервисного обслуживания и его до-

ступности, на продаже дополнительного оборудования для

уже существующих клиентов. Им также придется вступить

в конкуренцию за клиентов других салонов, принять уча-

стие в разработке более привлекательных продуктов сов-

местно со страховыми компаниями.

Кроме того, две основные тенденции, характерные для

рынка авторитейла, могут способствовать относительно без-

болезненному преодолению кризиса:

продолжение консолидации (крупные российские ди-

леры будут приобретать более мелких игроков, а иностран-

ные дилеры сосредоточатся на покупке российских дилеров

с наиболее прозрачной структурой бизнеса);

продолжение роста доли продаж в регионах.

Что касается перспектив автопроизводителей, то в

краткосрочной и среднесрочной перспективе мы ожида-

ем, что продолжится рост их выручки, в первую очередь

производителей иномарок. На текущий момент большая

часть спроса на автомобили удовлетворяется за счет им-

порта, поэтому, даже если спрос на машины снизится или

его рост замедлится, импорт будет замещен местным про-

изводством (особенно учитывая планы правительства по

повышению ввозных пошлин на иномарки). В то же вре-

мя существует риск, что на фоне кризиса мировые автоп-

роизводители будут вынуждены отказаться от части инве-

стиционных планов. ■
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ПАДЕНИЕ НА ВЗЛЕТЕ СИТУАЦИЯ НА РОССИЙСКОМ АВТОМОБИЛЬНОМ РЫНКЕ

ПАРАДОКСАЛЬНА. БОЛЬШИНСТВО КОМПАНИЙ, С ОДНОЙ СТОРОНЫ, ЗАЯВЛЯЮТ О КРИЗИСЕ, 

А С ДРУГОЙ — РАПОРТУЮТ О РЕКОРДАХ. СТЕНЛИ РУТ, ПАРТНЕР, РУКОВОДИТЕЛЬ ПРАКТИКИ

ПО ОКАЗАНИЮ УСЛУГ КОМПАНИЯМ АВТОМОБИЛЬНОЙ ОТРАСЛИ PRICEWATERHOUSECOOPERS,

УТВЕРЖДАЕТ, ЧТО РЕЗКОЕ СНИЖЕНИЕ ТЕМПОВ РОСТА ПРОДАЖ В ТЕЧЕНИЕ ТРЕХ ПОСЛЕДНИХ

МЕСЯЦЕВ ПРОИЗОШЛО В РАМКАХ УСТОЙЧИВОГО РАЗВИТИЯ РЫНКА НА ПРОТЯЖЕНИИ СЕМИ ЛЕТ. 

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

Руководитель Skoda Auto в России

ПЕТЕР МИЛИНГ в текущем кризисе на

автомобильном рынке России видит

и положительные моменты. К удив-

лению редактора BG Хасана Ганиева,

господин Милинг считает, что кризис,

при котором продажи все равно ра-

стут, не так страшен, как

его пытаются предста-

вить: сильным компани-

ям он поможет стать еще

сильнее.

BUSINESS GUIDE: Насколько

глубок текущий кризис, с ва-

шей точки зрения, и как долго

он может продлиться?

ПЕТЕР МИЛИНГ: На мой

взгляд, этот кризис отличается от тех, что мы

переживали в прошлом. Кажется, что кризис

спровоцирован отсутствием финансовой

ликвидности на автомобильном рынке. Это

можно было бы легко поправить, обеспечив

игроков рынка достаточной наличностью. Но

мы видим, что все гораздо сложнее. Очевид-

но, что есть глубокие экономические причи-

ны. Есть угроза безработицы. Это приведет

к падению покупательской активности. Ко-

ротким кризис не будет, мне кажется, что он

продлится около трех лет.

BG: Насколько кризис отразится на планах

Skoda в России?

П. М.: Каждый кризис приходит вовремя. И

из кризиса некоторые компании выходят бо-

лее сильными, чем они были. Я надеюсь, что

это полностью относится и к компании Skoda.

У нас до сих пор огромный потенциал роста.

Он позволяет нам расти даже в такие време-

на. И хотя мы наблюдали некоторое сниже-

ние темпов в августе и сентябре, но общий по-

казатель — 86% роста по сравнению с пре-

дыдущим годом — все равно невероятно

большой. Если кризис выглядит так, это неп-

лохой кризис. Мы по-прежнему планируем

продать 50 тыс. автомобилей по итогам года.

BG: Но вы же не ожидаете точно таких же по-

казателей в следующем году?

П. М.: Не думаю, что мы сможем повторить

показатель в 86%. Но в отрицательные вели-

чины мы точно не скатимся. Наш прогноз —

как минимум 20% роста. Я не могу сказать

точнее. Обстоятельства заставляют нас пла-

нироваться поздно в этом году. Заявки от

дилеров мы должны получить только в сере-

дине, а может, и в конце декабря. Но наши

автомобили Skoda — Fabia, Octavia, Octavia

Tour, Roomster и Superb — конкурентоспо-

собны. И в России у Skoda большая целевая

аудитория. Плюс у нас есть производствен-

ные мощности в Калуге.

BG: В одном из интервью 
”
Ъ“ Франк Каплер,

представитель Skoda Auto, отвечающий за

продажи и маркетинг, сказал, что в услови-

ях, когда рынок рушится, у компании нет

другого пути, кроме как сокращать произ-

водство. Рассматриваете ли вы перспекти-

ву сокращения производства в Калуге?

П. М.: Господин Каплер говорил о глобаль-

ной политике компании. Компания Skoda

достаточно умна, чтобы не затоваривать

склады. Стратегия проста: никогда не про-

изводить автомобили, которые потом нель-

зя будет продать. Под каждый автомобиль

уже есть свой покупатель. Когда мы анали-

зировали в России ситуацию до кризиса,

пришли к выводу, что производственные

мощности в Калуге не покроют имеющегося

спроса на автомобили Skoda. Сегодня с уче-

том перспектив падения рынка они пред-

ставляются достаточными. Во всяком слу-

чае сокращать производство моделей Fabia

и фейслифтинговой Octavia мы на данный

момент не планируем.

BG: Многие автопроизводители уже снизи-

ли розничные цены, впрямую или косвен-

но, закамуфлировав снижение под специ-

альные акции. Определили ли вы какой-то

минимум, до которого может опуститься це-

на на Skoda?

П. М.: Мы не будем снижать цены на наши

автомобили. В настоящий момент такой

необходимости нет. Возможно, что мы бу-

дем делать какие-то особые предложения

нашим клиентам по выбору более богатой

комплектации, предлагать «зимний па-

кет» или зимние шины в подарок. В следу-

ющем году мы, вероятно, постараемся за-

интересовать автолюбителей моделями

ограниченной серии. Скажем, Skoda Fabia

Sport Edition с белой крышей за специаль-

ную цену. Но у нас нет цели сделать много

автомобилей, чтобы потом просто изба-

виться от них.

BG: В условиях кризиса, полагают некоторые

эксперты, будет делаться ставка на бюджет-

ные модели. Может ли Fabia в намеренно

обедненной комплектации сойти за такую

модель?

П. М.: Достаточно выигрышным мы счита-

ем и тот факт, что Skoda предлагает рынку

два варианта Octavia: новую, фейслифтин-

говую машину, и старую по меньшей цене.

У нас уже есть бюджетная версия модели

Fabia 1.2, которую мы продаем по цене от

309 тыс. рублей. Ниже этого уровня мы не

опустимся.

«КАЖДЫЙ КРИЗИС ПРИХОДИТ ВОВРЕМЯ»

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА
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ВЫСТАВОЧНЫЙ ОБРАЗЕЦ НА ПРОДАЖУ
До 2007 года холдинг Amtel-Vredestein считался едва ли не

образцом для подражания в российской шинной отрасли.

Это была единственная компания на российском шинном

рынке, имевшая листинг на Лондонской фондовой бирже.

Кроме того, у Amtel-Vredestein был завод за рубежом (в Гол-

ландии), а значит, и возможность импорта западных шин-

ных технологий в Россию. У холдинга также были самые сов-

ременные мощности по выпуску легковых шин в России, в

первую очередь в Воронеже, которые даже конкуренты на-

зывали первоклассными. Наконец, в Amtel-Vredestein рабо-

тал профессиональный менеджмент, который наполовину

состоял из иностранцев. Словом, холдинг был олицетворе-

нием гениальной пиар-истории, которую обычно продают

портфельным инвесторам.

Однако с 2007 года событийный фон вокруг Amtel-Vre-

destein стал приобретать столь же негативную окраску,

сколь позитивной она была ранее. Появилась информа-

ция, что основатель Amtel-Vredestein, предприниматель

индийского происхождения Судхир Гупта, распродал свой

пакет в компании и вышел из ее наблюдательного совета.

Это сразу насторожило инвесторов, поскольку господину

Гупте приписывали хорошее предпринимательское чутье.

Крупнейшим акционером остался — и остается поны-

не — Альфа-банк (26% акций; остальные акции — в руках

портфельных инвесторов). Сразу же стало известно о

борьбе банка с гендиректором Amtel-Vredestein Алексеем

Гуриным за влияние в холдинге. В результате конфликта

господин Гурин был вынужден покинуть Amtel-Vredestein

вместе со своей командой, и его должность занял выходец

из структур Олега Дерипаски Петр Золотарев (он также

привел с собой своих менеджеров).

Перед тем как покинуть Amtel-Vredestein, господин Гу-

рин попытался продать холдинг немецкому шинному кон-

церну Continental, но переговоры провалились. Continen-

tal не решился покупать Amtel-Vredestein, долг которого на

начало 2007 года составлял $650 млн (уже тогда на его

обслуживание приходилось направлять практически всю

операционную прибыль). Continental отказался от сделки

несмотря на то, что у немецкого концерна не было своих

мощностей по выпуску шин в России, а в 2007 году россий-

ский шинный рынок, как и рынок автомобилей, считался

одним из самых перспективных в мире.

А уже летом 2007 года, когда Петр Золотарев был офи-

циально утвержден в должности гендиректора Amtel-Vre-

destein, по его собственным словам, «скелеты посыпались

буквально из всех шкафов». Достаточно сказать, что на ко-

нец 2007 года долг Amtel-Vredestein перед банками состав-

лял $800 млн, притом что EBIDTA был не более $57 млн —

любой аналитик, глядя на эти цифры, скажет, что Amtel-

Vredestein уже тогда находился в предбанкротном состо-

янии. Долг образовался из-за того, что Amtel-Vredestein

тратил деньги на обновление своих производств и разви-

тие сбытовой сети, но проекты запоздали с окупаемостью.

Каково финансовое состояние Amtel-Vredestein сейчас,

неизвестно, потому что с конца 2007 года холдинг просто пе-

рестал публиковать финансовую отчетность. Более того,

опубликованную отчетность за 2007 год отказались подпи-

сывать аудиторы, посчитав, видимо, даже эти цифры слиш-

ком оптимистичными. Впрочем, и так понятно, что Amtel-

Vredestein, всего два года назад являвшийся крупнейшим

производителем легковых шин в России, де-факто банкрот.

Его заводы в 2008 году останавливались уже несколько раз,

а осенью, когда ударил экономический кризис, встали окон-

чательно и до Нового года точно не заработают.

СИБИРЬЮ НЕ ПРИРОСЛО Воспользоваться

этой ситуацией попытался главный российский конкурент

Amtel-Vredestein — холдинг «СИБУР–Русские шины» (СИ-

БУР-РШ). Еще до того, как начался кризис, СИБУР-РШ

предложил Amtel-Vredestein объединиться в единую ком-

панию, пообещав заодно решить его долговые проблемы.

Старый менеджмент Amtel-Vredestein во главе с Алексеем

Гуриным даже не стал бы рассматривать такое предложе-

ние: слишком были велики его амбиции. Однако команда

Петра Золотарева к лету 2008 года принципиально догово-

рилась о фактической продаже холдинга конкуренту, а за-

тем сделку одобрили и акционеры обеих компаний.

Все выходило более чем прекрасно. Amtel-Vredestein и

СИБУР-РШ как производители не столько конкурируют,

сколько дополняют друг друга. Если первый силен в произ-

водстве легковых шин, то второй — коммерческих. Доля

СИБУР-РШ в производстве авиашин достигает 60%, сель-

хозшин — 33, грузовых — 40% (легковых — не более 12%).

И в результате слияния Amtel-Vredestein и СИБУР-РШ в Рос-

сии должна была появиться компания, которая не только бы-

ла бы крупнейшим российским производителем с долей

рынка 35–40% в зависимости от сегмента, но и, как утверж-

дали в СИБУР-РШ, вошла бы в десятку мировых произво-

дителей. Объединенная компания котировалась бы на Лон-

донской бирже, ее продажи должны были составить $2

млрд, а объем выпуска — до 26 млн шин в год. Это вдвое

больше, чем объем производства Нижнекамскшины, един-

ственного независимого шинного завода в России. Но, глав-

ное, сделка позволяла избежать банкротства Amtel-Vredes-

tein, а команде Петра Золотарева давала возможность сох-

ранить лицо и не стать могильщиком холдинга.

Но как раз в тот момент, когда была запущена процеду-

ра слияния Amtel-Vredestein и СИБУР-РШ, то есть осенью,

экономический кризис набрал обороты. СИБУР-РШ поспе-

шил отказаться от сделки, посчитав ее слишком рискован-

ной. Отношения сторон, выглядевшие до этого как партнер-

ские, сразу заметно охладели. Команда Петра Золотарева,

которая официально признавала, что отказ от сделки с СИ-

БУР-РШ означает банкротство Amtel-Vredestein, похоже,

внутренне смирилась с неизбежным и опустила руки. Во вся-

ком случае, после того как СИБУР-РШ отказался от слияния,

никаких заметных действий для спасения Amtel-Vredestein

руководство холдинга не предприняло. СИБУР-РШ, наобо-

рот, заявил, что по-прежнему заинтересован если не во всем

Amtel-Vredestein, то по крайней мере в каких-то его заводах,

которые будут продаваться с молотка в рамках банкротст-

ва. Впрочем, СИБУР-РШ пока настроен не доводить дело до

худшего и сам начал переговоры с банками-кредиторами

Amtel-Vredestein о том, чтобы они повременили и не пода-

вали судебные иски к холдингу, то есть не банкротили его.

СИБУР-РШ надеется договориться о слиянии с Amtel-Vre-

destein на новых условиях, но каких конкретно, не уточняет-

ся. Известно лишь, что речь идет о глобальном рефинанси-

ровании задолженности Amtel-Vredestein перед банками с

помощью облигаций, которые будут конвертированы в акции

объединенной компании. Проще говоря, банкам предложе-

но не банкротить Amtel-Vredestein, а стать совладельцами

объединенной компании Amtel-СИБУР, акции которой впос-

ледствии, возможно, можно будет перепродать дороже.

Amtel-Vredestein выживет только в том случае, если его

прямой конкурент договорится с его кредиторами о том, что-

бы не начать банкротство. Факт сам по себе выдающийся.

Недавно в администрации Воронежской области Busines-

sGuide заявили, что также готовы оказывать административ-

ную поддержку слиянию Amtel-Vredestein и СИБУР-РШ,

лишь бы завод в Воронеже не остановился и его рабочие не

потеряли свои места.

ЧЕМ ХУЖЕ, ТЕМ ЛУЧШЕ СИБУР-РШ, который

так настойчиво пытается получить активы Amtel-Vredeste-

in, сам сейчас находится хоть и не в плохом, но в доволь-

но спорном положении. Финансовое состояние СИБУР-

РШ стабильное: по итогам 2007 года выручка холдинга бы-

ла на уровне $1 млрд, EBIDTA — около $100 млн, чистая

прибыль — $30 млн. В первом полугодии 2008 года про-

изводство, правда, немного просело (на 1,6%), но это

объясняется тем, что СИБУР-РШ периодически закрыва-

ет на своих заводах выпуск нерентабельных устаревших

покрышек, заменяя их новыми.

Наступивший кризис, с одной стороны, на руку СИБУР-

РШ. Во-первых, кризис уронил цены на нефть до $50 за

баррель, а вместе с ней — и цены на синтетический кау-

чук, который является основным сырьем для выпуска шин

в России. До кризиса, когда цены на нефть были еще вы-

соки, в СИБУР-РШ предупреждали, что «из-за этого воз-

можно некоторое ухудшение финансовых показателей по

итогам года». Сейчас же этот риск снизился.

Кроме того, СИБУР-РШ, как и все российские промыш-

ленники, ожидает, что вслед за падением доходов населе-

ния и ростом курса доллара спрос от импортных шин пере-

местится к более дешевым российским. Как говорят в хол-

динге, спрос на шины будет стабильным, ведь если потреби-

тель уже купил автомобиль (неважно, грузовой или легко-

вой), то деваться некуда, надо его переобувать каждый се-

зон, и деньги на шины точно найдутся. Но если раньше, нап-

ример, в легковых брендах потребитель предпочитал шины

класса А (на уровне $50), то теперь купит шины класса В, ко-

торые делает СИБУР-РШ (на уровне $30). С тем, что спрос

сместится в сторону дешевых российских покрышек, сог-

ласен и аналитик ИФД «КапиталЪ» Виталий Крюков.

Но, с другой стороны, кризис немного ударил по СИБУР-

РШ. Начать с того, что автозаводы один за другим стали сок-

ращать производственные программы на 2008 год (конвейер

Горьковского автозавода останавливался трижды). Кроме

того, признают в СИБУР-РШ, на снижении объемов выпуска

может сказаться и уже ставшая в чем-то традиционной для

средней полосы России поздняя зима. Это также неизбеж-

но отразится на спросе, говорит господин Караваев, посколь-

ку у потребителя, как правило, появляется стимул поменять

резину, «только когда он видит снег за окном».

На поставки автозаводам уходит не более 10–15% сбы-

та СИБУР-РШ, остальное — это рынок ритейла, говорит

замгендиректора холдинга Игорь Караваев. Это объясняет-

ся тем, что маржа в ритейле (25–35%) гораздо выше мар-

жи при поставке на конвейер (3–5%). Тем не менее общее

падение спроса скажется на продажах СИБУР-РШ. В хол-

динге говорят, что уже периодически останавливают «то

один, то другой свои заводы», приурочивая эти остановки

к ремонту оборудования. По итогам года объем выпуска мо-

жет быть снижен (как именно, в СИБУР-РШ пока не гово-

рят). Кстати, у Нижнекамскшины до 50% продаж приходит-

ся на поставки на конвейер — завод обеспечивает шинами

АвтоВАЗ и КамАЗ. Поэтому завод в Татарстане подвержен

риску затоваривания еще больше. В Нижнекамскшине свои

планы на период кризиса не комментируют.

В целом российские шинники вряд ли покажут серьезное

падение продаж по итогам 2008-го или даже 2009 года, счи-

тает Виталий Крюков. Больше вопросов вызывает то, как они

собираются финансировать свои инвестпрограммы. У того

же СИБУР-РШ на ближайшие три года намечен инвестплан

стоимостью около $400 млн, причем 2008–2009 годы долж-

ны были стать самыми затратными ($260 млн и $110 млн со-

ответственно). Ситуация осложняется тем, что если сделка

по слиянию с Amtel-Vredestein все же состоится, то СИБУР-

РШ, помимо долговой нагрузки своего партнера, придется

взять на себя и выполнение его инвестпрограммы. Напри-

мер, Amtel-Vredestein построил в Воронеже вторую очередь

шинного завода, но так и не запустил ее. Чтобы это сделать,

потребуется до $50 млн, говорили в СИБУР-РШ. Сумма не

критичная, но в период кризиса на счету любая копейка.

Где можно взять деньги в условиях кризиса, чтобы об-

новить производство, непонятно, говорит Виталий Крюков.

В СИБУР-РШ отказываются комментировать детали сво-

ей инвестпрограммы, ссылаясь на то, что она пока прора-

батывается и корректируется с учетом новых условий на

рынке кредитования. По информации BusinessGuide, СИ-

БУР-РШ, по примеру автозаводов, намерен обратиться во

Внешэкономбанк с просьбой выделить ему целевое фи-

нансирование под проекты. Официально эти данные в хол-

динге не подтверждают. ■
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НАСТУПИВШИЙ КРИЗИС 
В НЕКОТОРОМ СМЫСЛЕ НА РУКУ 
РОССИЙСКИМ ШИННИКАМ. 
ВЕДЬ КРИЗИС УРОНИЛ ЦЕНЫ
НА НЕФТЬ, А ВМЕСТЕ С НИМИ 
И ЦЕНЫ НА СИНТЕТИЧЕСКИЙ КАУЧУК,
КОТОРЫЙ ЯВЛЯЕТСЯ ОСНОВНЫМ
СЫРЬЕМ ДЛЯ ВЫПУСКА ШИН 
В РОССИИ

СПУЩЕННОЕ КОЛЕСО ФОРТУНЫ КРУПНЕЙШИЙ РОССИЙСКИЙ

ПРОИЗВОДИТЕЛЬ ЛЕГКОВЫХ ШИН ХОЛДИНГ AMTEL-VREDESTEIN ОКАЗАЛСЯ НА ГРАНИ БАНКРОТ-

СТВА ЕЩЕ ДО ТОГО, КАК ДО РОССИИ ДОКАТИЛСЯ КРИЗИС. СЕЙЧАС ЗАВОДЫ AMTEL-VREDESTEIN

ВСТАЛИ, А ВЫЖИВАНИЕ ЗАВИСИТ ОТ ТОГО, СОГЛАСИТСЯ ЛИ КОНКУРЕНТ, ШИННЫЙ ХОЛДИНГ ОАО

«СИБУР–РУССКИЕ ШИНЫ», ЕГО ПОГЛОТИТЬ. ЭТА СДЕЛКА ВЫГЛЯДИТ СОМНИТЕЛЬНОЙ, ТЕМ БО-

ЛЕЕ ЧТО КОМПАНИЯ «СИБУР–РУССКИЕ ШИНЫ» ПОКА САМА ДО КОНЦА НЕ ПОНИМАЕТ, ГДЕ ВЗЯТЬ

ДЕНЬГИ НА ВЫПОЛНЕНИЕ ИНВЕСТПРОГРАММЫ СТОИМОСТЬЮ ОКОЛО $400 МЛН. ДМИТРИЙ БЕЛИКОВ

СМЕЖНИКИ

СМЕЖНИКИ

➔

У РОССИЙСКИХ ШИННИКОВ

КОЛИЧЕСТВО НИКАК НЕ ХОЧЕТ

ПЕРЕЙТИ В КАЧЕСТВО



В России в последние пару лет активно развивается такой

новый вид услуг, как консалтинг по приобретению нового

автомобиля, когда за умеренную плату профессионалы

квалифицированно помогают клиенту сделать правиль-

ный выбор. Причем если раньше подобные услуги каса-

лись исключительно подержанных машин, то сейчас мно-

гие консультанты помогают купить машины новые. На рос-

сийском рынке существуют уже десятки «агентств по под-

бору автомобилей», которые официально оказывают по-

добные услуги. Например, компания «Автоконсалтинг»

имеет в Москве несколько отделений и насчитывает с де-

сяток штатных работников.

Офис этой компании чем-то похож на автомобильную

биржу. «Вам нужен Ford Focus универсал? — ведет диалог

по телефону один из менеджеров.— Такая машина есть в

наличии у дилера на Хорошевском шоссе с мотором 1,8!»

«Вы хотите купить Mitsubishi Lancer с максимальной скид-

кой? Записывайте адрес…»

«Выбор на автомобильном рынке сейчас огромен. И

простому человеку зачастую в нем разобраться довольно

сложно,— говорит Игорь Фомин, руководитель отдела

маркетинга компании 
”
Автоконсалтинг“.— Сейчас офи-

циально на рынке присутствует более 60 автомобильных

брендов. Каждая марка имеет свой модельный ряд. А каж-

дая модель, в свою очередь, может быть представлена

десятками модификаций. Например, тот же популярный

Ford Focus сейчас представлен примерно 40 вариантами с

разными типами кузова, двигателями, комплектациями.

Поэтому рядовому потребителю есть смысл обратиться к

профессионалу, который поможет разобраться во всем

этом многообразии».

Вообще, весь процесс оказания консультации по при-

обретению нового автомобиля представители этого ново-

го бизнеса делят на три основных этапа. Первый этап ра-

боты с клиентом отвечает на вопрос, какой автомобиль

ему лучше всего подойдет. «На правильный выбор авто-

мобиля влияет очень много индивидуальных факторов. И

не всегда клиент может для себя сформулировать глав-

ные критерии выбора,— продолжает Игорь Фомин.— У

наших специалистов есть уже наработанная в этом нап-

равлении методика, список стандартных вопросов, кото-

рые действительно помогают человеку сделать лучший

для него выбор».

Другой ключевой аспект — это то, на какой срок пред-

полагается приобретать автомобиль. Это важно с точки зре-

ния ликвидности той или иной модели. Одни марки машин,

например, через три года будут сильнее падать в цене, чем

другие. А лет через пять их цена может выравняться по

сравнению с другими машинами этого класса.

Наконец, еще серьезный момент — это место эксплу-

атации приобретаемого автомобиля. Если это не Москва, то

консультанты анализируют, есть ли в том городе офици-

альные сервисные центры, где удобно проходить гарантий-

ное обслуживание. Опять же принимается в расчет качест-

во дорог в данном регионе — если дороги плохие, то со-

ветуют приобретать более надежные и приспособленные

к бездорожью машины. Или же, если клиент собирается

преодолевать на новой машине большие расстояния меж-

ду городами, ему могут посоветовать не выбирать модель

с автоматической коробкой передач. Если машина выйдет

из строя, то, как известно, буксировать машину с коробкой

«автомат» нельзя, и вызов эвакуатора на дальние рассто-

яния может обойтись владельцу в приличную сумму. 

Второй ключевой этап работы автомобильного консуль-

танта — это ответить клиенту на вопрос, где можно купить

конкретную модель в нужной комплектации. «До недавних

пор купить популярную модель было очень большой проб-

лемой. Особенно это касалось массовых моделей, на кото-

рые наблюдались большие очереди. В этом случае мы мог-

ли бы подсказать клиенту о наличии так называемых 
”
отказ-

ных“ машин, когда покупатель вдруг отказался приобретать

массовую модель у дилера. Или же дать совет поехать к

официальному дилеру в соседнюю с Москвой, например

Калужскую, область, где у официального дилера есть ред-

кая для столицы модификация»,— говорит Игорь Фомин.

И третий, заключительный этап работы автомобильно-

го консультанта — это помощь в непосредственном про-

цессе покупки. Так, вместе с клиентом консультант мо-

жет выехать на приемку нового автомобиля у дилера. Там

консультант участвует в процессе осмотра нового автомо-

биля на предмет внешних повреждений и других дефек-

тов, которые неопытный покупатель может не заметить.

Помимо осмотра только что купленного авто еще важная

составляющая услуги консультанта — это помощь в

оформлении страховки автомобиля, а также кредита на

его приобретение.

«Не секрет, что представители страховых компаний и

банков зачастую специально окутывают условия своих ус-

луг неким туманом, чтобы сначала заманить клиента, а по-

том подсунуть ему не очень выгодные условия»,— гово-

рит Геннадий Крутов, менеджер компании «Авто Сеть»,

также специализирующейся на консалтинге по покупке

автомобиля.

Весьма ощутимым может оказаться содействие кон-

сультанта и в отношении прояснения условий гарантий-

ного обслуживания. Особенно это актуально для машин,

купленных у «серых» дилеров,— тех автомобилей, ко-

торые официально не поставляются на российский ры-

нок. Например, одни ведущие автопроизводители ча-

сто вообще не предоставляет гарантию на новые авто-

мобили, которые были ввезены не по официальным

каналам в Россию. А другие дают гарантию на автомоби-

ли вне зависимости от места их приобретения.

Наконец, часто консультанты помогают получить скид-

ки на тот или иной автомобиль. Здесь консалтинговые ком-

пании могут пойти на ряд хитрых схем, воспользовавшись,

например, тем, что официальные дилеры имеют право да-

вать скидку на новый автомобиль для корпоративных по-

купателей. Консалтинговая фирма может имитировать при-

обретение автомобиля на юридическое лицо и получить та-

ким образом скидку от установленной цены.

Что же касается расценок на услуги автомобильного

консультанта, то в принципе стоимость их не очень вели-

ка. Так, предварительный консалтинг на тему того, какую

вам машину лучше купить, обойдется в среднем в

$100–150. Несколько дороже обойдется поиск «живой»

машины в наличии. В этой области консультирования рас-

ценки составляют обычно в районе 1–2% от стоимости ма-

шины. Но однозначно размер вознаграждения за услуги

консалтингового агентства оговаривается с покупателем

предварительно. Заранее также составляется договор об

оказании услуг, в соответствии с которым обозначается

сумма о вознаграждении.

Одновременно помимо выплат клиента у автомобиль-

ного консультанта существует и ряд дополнительных ис-

точников дохода — уже от продавцов машин и услуг. Сей-

час агентства, особенно не лукавя, начинают заключать до-

говоры с крупными дилерами на возможность получения

процента от каждого направленного к ним покупателя ма-

шины. Размер этой комиссии, по некоторым данным, мо-

жет составлять 2–3% от цены автомобиля. Также консуль-

тант может получить брокерский процент от продаж стра-

ховки и кредита (как известно, процент страхового броке-

ра сейчас может достигать 20–30% от суммы страховки).

Еще актуальнее работа автомобильного консультанта

становится в условиях кризиса. «Сейчас люди стремятся

экономить каждую копейку, и они обращаются к нам с

просьбой найти более дешевый вариант,— говорит Игорь

Фомин.— В настоящее время наиболее актуальны всевоз-

можные скидки и бонусы, которые предоставляют мно-

гие дилеры в связи с некоторым затовариванием машин,

а также в связи с приближением новогодних праздников».

Однако наряду с этим автоконсультанты признают, что

теперь потребитель менее охотно платит за консалтинго-

вые услуги. «Люди согласны лучше подождать машину,

которую хотят, чем переплачивать за ее получение»,—

констатируют представители этого бизнеса. Однако очень

хорошее вознаграждение консультанту гарантировано

сейчас в том случае, если он поможет найти для клиента

действительно значимую скидку. ■
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ОБЪЯВИТЬ В РОЗЫСК КРИЗИС НА АВТОМОБИЛЬНОМ РЫНКЕ ПОВЫСИЛ

АКТУАЛЬНОСТЬ НОВОГО ВИДА УСЛУГ — КОНСАЛТИНГА ПО ПОКУПКЕ НОВЫХ АВТОМОБИЛЕЙ.

НО ЕСЛИ РАНЬШЕ КОНСУЛЬТАНТЫ ПОМОГАЛИ НАХОДИТЬ МАШИНЫ ПОБЫСТРЕЕ, ТО СЕЙЧАС —

ДЕШЕВЛЕ. АНДРЕЙ УШАКОВ

СМЕЖНИКИ

СМЕЖНИКИ

СПЕЦИАЛИСТЫ ПО АВТОКОНСАЛТИНГУ ПРЕДЛАГАЮТ КЛИЕНТУ МАКСИМУМ ТОГО, ЧТО МОЖЕТ СКИНУТЬ ПРОИЗВОДИТЕЛЬ

КЛИКНИТЕ НА МАШИНКУ

Автомобильные аукционы ши-

роко распространены в мире,

но в России пока действует

только один. Его запустил

один из независимых игро-

ков — дилер АвтоВАЗа ГК

«Фаворит-Моторс». Однако

в следующем году ситуация

может измениться: ожидае-

мая отмена двойного взимания

НДС при продаже подержан-

ных автомобилей и замедление

темпов продаж новых машин

привлекают на этот рынок но-

вых операторов и клиентов.

В июле этого года ГК «Фаво-

рит Моторс», принадлежащая

Владимиру Попову (87,3%)

и Сергею Садовскому (13,7%),

объявила о создании совмест-

ного предприятия Yoshida Corp

с японской инвесткомпанией

M&A Consulting (известна так-

же как Murakami Fund по имени

основателя Есиаки Мураками).

В рамках СП партнеры запусти-

ли первый в России интернет-

аукцион подержанных автомо-

билей. «Yoshida — это россий-

ский аналог мировых торговых

систем подержанных автомо-

билей, которых в мире насчи-

тывается около 500»,— рас-

сказывал тогда Владимир По-

пов. В течение двух лет партне-

ры планируют инвестировать

в проект около $120 млн, в том

числе на рекламу и строитель-

ство терминалов для хранения

автомобилей — четырех в Мо-

скве, трех в Петербурге и не-

скольких в регионах.

Автомобильные аукционы поя-

вились в США более 60 лет на-

зад. Крупнейшему в мире аук-

циону подержанных автомоби-

лей — американскому Manhe-

im (владелец — корпорация

Cox Enterprises) принадлежbт

145 отделений, 12 сервисных

центров в 18 странах мира.

В 2007 году через Manheim бы-

ло продано около 10 млн авто-

мобилей (объем рынка подер-

жанных автомобилей в США —

40 млн), а сумма сделок соста-

вила примерно $59 млрд. IAAI,

крупнейший аукцион в США

по продаже поврежденной тех-

ники, действует с 1982 года и

специализируется на продаже

машин, принадлежащих стра-

ховым компаниям. С аукцио-

на IAAI ежедневно продается

около 5 тыс. автомобилей (вы-

ручка в 2007 году составила

$330 млн). Наконец, амери-

канский Copart — крупнейший

аукцион по продаже подержан-

ных и аварийных транспортных

средств (автомобилей, лодок,

мотоциклов, снегоходов, стро-

ительной техники). Выручка

Copart по итогам 2007 года

достигла $560 млн, чистая

прибыль — $136 млн.

Похвастаться таким размахом

Yoshida пока не может, но по

формату и схемам работы он

практически ничем не отлича-

ется от мировых аукционов.

Чтобы стать его участником,

нужно оплатить задаток в цент-

ре компании (он не является

комиссией дилера и не входит

в стоимость автомобиля, а под-

тверждает серьезность наме-

рений потенциального покупа-

теля) и получить логин и па-

роль. Yoshida работает в режи-

ме реального аукциона (выиг-

рывает предложивший макси-

мальную цену) и стока (фикси-

рованная цена, автомобиль по-

лучает тот, кто быстрее его за-

резервировал). Дилер выстав-

ляет ряд требований к автомо-

билям (есть ограничение по

маркам и комплектациям), про-

водит их предварительный ос-

мотр (оплачивается продавцом

отдельно, независимо от ре-

зультатов аукциона) и взимает

пятипроцентную комиссию.

«Проект запущен в августе,

практически месяц работал в

тестовом режиме. С сентября

мы вышли на проектную мощ-

ность по приему автомобилей

— 750 машин находится на

складах — и ежемесячную

продажу 350 автомобилей»,—

рассказывает господин Попов.

Планируется ежемесячно про-

давать 2,5 тыс. автомобилей и

окупить инвестиции за полто-

ра-два года.

Существенно увеличить объе-

мы продаж компания надеется

за счет отмены двойного НДС

при продаже подержанного ав-

томобиля с 1 января 2009 года.

В феврале этого года соответ-

ствующий законопроект был

внесен на рассмотрение в Гос-

думу. Дело в том, что сейчас

при покупке дилером автомо-

биля у физических лиц НДС

взимается дважды: при прода-

же нового автомобиля и при

его продаже в качестве подер-

жанного. Для исправления си-

туации в первом чтении была

принята норма о том, что при

реализации автомобилей стар-

ше трех лет НДС взимается

лишь с разницы между ценой

выкупа и последующей прода-

жи машины, то есть с надбав-

ки дилера к цене, по которой

он выкупил машину у физлица.

На момент сдачи этого выпуска

BG законопроект был принят

в двух чтениях и рекомендован

к одобрению бюджетным коми-

тетом Госдумы.

Многие участники автодилер-

ского рынка летом скептически

отнеслись к затее «Фаворит-

Моторс»: продажи новых авто-

мобилей показывали 30–40-

процентный прирост, а подер-

жанные автомобили даже не

учитывались в официальной

статистике. По итогам года ана-

литическое агентство «Авто-

стат» прогнозировало объем

рынка новых машин в 3,15 млн

единиц. Но из-за кризиса ры-

нок впервые за пять–семь лет

не показал прироста: по дан-

ным Ассоциации европейского

бизнеса, в октябре в России

продано 169 115 автомобилей

иностранных марок, это на 5,7%

меньше, чем в сентябре, и все-

го на 9% больше, чем в октяб-

ре 2007 года. Для сравнения:

в сентябре рынок вырос по от-

ношению к августу на 2,2%,

а по отношению к прошлогод-

нему сентябрю — на 22% (ра-

нее прирост к тому же месяцу

предыдущего года превышал

40–50%). Совладелец компа-

нии Genser Игорь Пономарев

признался, что намерен вос-

пользоваться ситуацией и на-

чать продавать подержанные

автомобили, хотя раньше в

компании этого направления

не было. 

Компания «Фаворит-Моторс»

создана в 1994 году, управляет

восемью автоцентрами 

в Москве, официальный дилер

автомобилей марок Hyundai,

SsangYong, Skoda, Peugeot, 

Daewoo, Fiat. Оборот в 2007 го-

ду — $482,8 млн.
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РУССКИЕ ТОРГИ Все началось с постройки родсте-

ра Cardi Body. Он был показан в 1995 году на Московском

автосалоне. Его создатели, в основном студенты МАМИ,

характеризуют себя как «больных — в хорошем смысле

этого слова — проектированием и изготовлением автомо-

билей людей». Серебристый автомобиль был восторжен-

но встречен публикой.

Окрыленные успехом, его авторы начали работу над

следующими проектами, одни — в фирме Cardi, другие

— в El Motors. На счету каждой немало нашумевших про-

ектов. Двухместные внедорожники Next (1996) и Tetra

(1997), двухместное Coupe на базе BMW 3-й серии (1997),

двухместный родстер Cardi Curara (1998), родстер со

складным верхом Body2 на базе BMW 3-й серии (2003)

— самые яркие работы Cardi. Curara была показана на Па-

рижском салоне в 1999 году и продана там же за $160 тыс.

Родстер Sport Coupe AVD (1999), кастомы Moskvich 401 Co-

upe (2000), Volga 21 Road Coupe Moscow (1997) и ZIM

(1998) — известные проекты El Motors.

«Мастерская Егоров и Ко», созданная в 1994 году и вна-

чале занимавшаяся реставрацией автомобилей и мотоцик-

лов, со временем взялась и за кастомайзинг. Среди кастом-

проектов — BMW 321 cabrio (1998), Mersedes Benz 230

(1997), «Чайка Ландоле» (2005) и еще не завершенный про-

ект кабриолета Hudson на базе Chevy Caprice.

Созданная в 1999 году мастерская A:Level построила Vol-

ga 21 Coupe на базе BMW 850 (2002), после чего компания

переименовалась, купив права на марку «Руссо-Балт» (ав-

томобили под этим именем выпускались в России в

1909–1918 годах), и построила купе «Руссо-Балт» Impres-

sion. Показав его на самом престижном в Европе конкурсе

элегантности на Villa d’Este в 2006 году и на автосалоне в Же-

неве в 2007 году, компания приостановила дальнейшую по-

стройку автомобилей.

В 2003 году появилась компания «Русский Автомобиль-

ный Дизайн» (Р.А.Д.). В прошлом году совместно с Cardi

она завершила работу над автомобилем с рабочим назва-

нием «Волга-Кайенн», масштабированной копии «Волги

М-21» на платформе Porsche Cayenne, чьи фотографии

прошлой весной буквально взорвали интернет. На форумах

активно обсуждали не только сам автомобиль, но и его аэ-

рографию в стиле сталинской эпохи, а также строили пред-

положения о том, что владелец автомобиля — склонный

к эпатажу бизнесмен Евгений Чичваркин. Осенью 2006-го

на публике появился кастом ГАЗ-21 кабриолет, построен-

ный на базе BMW 645 convertible. Автомобиль участвовал

в любительских гонках «Формула Дон-Строй», за рулем

машины был генеральный директор «Дон-Строя» Дмит-

рий Зеленов. Машина сделана коллективом, взявшим

творческий псевдоним Pemespiba (слово составлено из

первых букв фамилий его участников). Теперь он оформил-

ся в компанию «Гранд-Гараж» и завершает постройку ка-

стома ГАЗ-51 на базе Cadilace Excalade EXT.

ИСКУССТВО МАЛЫХ ФОРМ 
И МАЛОГО КОЛИЧЕСТВА Перечисленные авто-

мобили не единственные уникальные машины, построенные

в России за последние 15 лет. Существуют и другие фирмы

и частные лица, готовые взяться за подобную работу. Хотя

денег она почти не приносит и держится на чистом энтузиаз-

ме. Именно это слово употребил в разговоре с корреспонден-

том BG Геннадий Тишкин, руководитель Р.А.Д. «Этот ры-

нок неразвит, и главным образом потому, что компании, за-

нимающиеся постройкой автомобилей, не имеют того объе-

ма капиталов, который позволил бы им выйти на качествен-

но новый уровень. Все, что у нас есть,— это опыт и умение

делать автомобиль своими руками. А еще нужна реклама,

публикации, передачи, специализированные издания. Все

это стоит немалых денег, вложив которые, можно получить

отдачу лишь через пять–семь лет». С ним соглашается и Ро-

стислав Егоров, владелец «Мастерской Егоров и Ко»: «Не-

достаток пропаганды — одна из главных проблем. Построй-

ку оригинального автомобиля можно сравнить с искусством.

Но большинство людей ничего бы не понимали в живопи-

си, если бы не было искусствоведов. Многие люди не зна-

ют о существовании, скажем, кастомайзинга, потому что не

нашлось специалиста, который бы им все это объяснил».

Однако трудно не согласиться с Сергеем Алышевым, ди-

ректором дизайн-студии Cardi, который считает, что «еди-

ницы этим занимаются и единицы это потребляют. Может

быть, оно и нужно в тех малых количествах, в которых су-

ществует сегодня». Ведь клиенты подобных студий и ма-

стерских — такие же увлеченные люди, как и те, кто строит

эти автомобили. 

НИ СЛОВА О ДЕНЬГАХ Круг мастеров весьма

узок. Так или иначе, все работали друг с другом на разных

проектах. Новые кадры — большая проблема. Сергей Алы-

шев, к примеру, предпочитает сам растить профессиона-

лов из студентов МАМИ: «Главное, чтобы у них глаза горе-

ли, сразу видно, наш это человек или не наш». Геннадий

Тишкин в таком подходе разочаровался: «Порой из 20 при-

шедших к тебе студентов остается работать лишь один, а сил

на их обучение тратится очень много. Но найти квалифици-

рованного человека сложно. К тому же мы ищем не просто

специалистов, а единомышленников».

Изготовление эксклюзивной машины в России может за-

нять год-два, тогда как в США постройка хот-рода длится

около полугода. Упомянутую «Волгу» на базе Cayenne дела-

ли два с половиной года. Конечно, многое зависит от степе-

ни сложности проекта. Но, хотя за последние лет десять си-

туация сильно изменилась, до сих пор существуют некото-

рые проблемы с комплектующими и расходными материа-

лами. Например, резину неходовых размеров приходится

ждать два месяца. Примерно на то же сетовал и Алексей Бак-

лунов из компании «Гранд-Гараж»: «В Америке есть неболь-

шие заводы, которые работают на фирмы, производящие

мелкосерийные или единичные автомобили. А в Москве до

сих пор отхромировать деталь можно лишь у одного челове-

ка». Несколько месяцев уходит и на оформление автомо-

биля — сертификация по своду требований НАМИ и полу-

чение документов в ГИБДД.

Создатели штучных машин стараются уйти от ответа на

вопрос, сколько они стоят. В том числе и потому, что каждый

такой автомобиль — частный заказ. Если же говорить «во-

обще», то порядок цен таков: кастом на базе актуальной мо-

дели премиум-марки обойдется заказчику в $300–400 тыс.

Если брать за основу менее дорогой автомобиль и миними-

зировать работы по новому кузову, можно сократить стои-

мость машины до $150–200 тыс.

Из чего же складывается цена? Во-первых, из стоимости

автомобиля-донора, который может быть не новым, а быв-

шим в употреблении или даже побывавшим в легкой ава-

рии, но сохранившим свои ездовые качества. Скажем, «нес-

вежий» Cayenne под донора может обойтись в $60–80 тыс.

Во-вторых, из зарплаты мастеров. Формула такая: от 30 до

50 тыс. руб. (средняя зарплата мастера в авторизированном

автосервисе), плюс надбавка за квалификацию, помножить

все это, скажем, на пять человек и на 18 месяцев. В-третьих,

траты на сторонние работы и расходные материалы, в каж-

дом случае свои. Цена, которую заказчик платит за изготов-

ление машины, не является ее реальной стоимостью. Впол-

не вероятно, что, выставив такую машину на профильном аук-

ционе, владелец мог бы продать ее гораздо дороже.

Если компания выполняет не один, а несколько заказов

или имеет дополнительные направления деятельности, ей

приходится, как в «Мастерской Егоров и Ко», выработать

нормативы и переходить на оплату нормо-часа. Сейчас Ро-

стислав Егоров вырабатывает методику оценки работ по ре-

ставрации и кастомайзингу.

В каждой фирме когда-нибудь задумывались о запу-

ске мелкосерийного производства. Однако такие попытки

терпели неудачу. Самый серьезная попытка — имевшее

широкий резонанс возрождение «Руссо-Балта». После ав-

тосалона в Женеве фирме поступило два заказа на купе

Impression, при условии что заявленная цена на автомобиль

составит 50 млн рублей (или $2 млн), а сроки сборки —

12–18 месяцев. Но сегодня телефон компании молчит. А

ее бывший генеральный директор Иван Шишкин описыва-

ет возникшие тогда затруднения как нехватку средств, уме-

ния и времени. К тому же фирма рассчитывала на появле-

ние клиентов из России, но таковых не оказалось. Об от-

сутствии спроса на внутреннем рынке говорил и Геннадий

Тишкин: «Когда у людей появляются деньги, они в первую

очередь обращают внимание на зарубежные бренды с ми-

ровым именем. Им и в голову не может прийти искать же-

ланный суперкар в России. Ведь если здесь не могут произ-

вести приличную серийную бюджетную машину, то откуда

взяться достойной эксклюзивной?»

МЫСЛИ О МЕЛКОМ Однако попытки организо-

вать мелкосерийное производство все же делаются. В Р.А.Д.

в стадии разработки находится проект «Небо», рассчитан-

ный не на «олигархов», а на человека со средним достатком,

но увлеченного автолюбителя, в силу ограниченных возмож-

ностей покупающего вазовскую продукцию, а потом тратя-

щего сопоставимую с ценой автомобиля сумму денег на тю-

нинг. То есть цена мелкосерийного автомобиля от Р.А.Д. не

должна превышать двойную стоимость «десятки», при этом

клиент получит двухместное купе оригинального дизайна.

Уже спроектирован силовой каркас, идет работа над конст-

рукцией передней подвески. Однако очевидно, что произ-

водство столкнется с проблемой финансирования. А взять

кредит под проект, прибыльность которого максимум 20%,

а срок окупаемости — минимум пять лет, весьма непросто.

Да и риск велик: воспримет ли потенциальный покупатель

новый продукт? Тем более в кризисной обстановке.

В отличие от автогигантов компании по производству

эксклюзивных машин пока не очень ощущают кризис. Но в

«Гранд-Гараже» урезаны зарплаты сотрудников, правда, не

секрет, что команда собрана для постройки автомобилей в

коллекцию одного из постоянных заказчиков, ценителя ред-

ких автомобилей, который и формирует зарплатный фонд.

У Р.А.Д. один клиент вовсе свернул намеченные работы, дру-

гие взяли тайм-аут. В «Мастерской Егоров и Ко» останови-

лось сразу шесть проектов реставрации мотоциклов, зака-

занных одним клиентом, однако работа по построению для

него же кастом-мотоцикла идет полным ходом. «Я не могу

сказать, что количество обращений уменьшилось,— гово-

рит Ростислав Егоров.— Они стали более взвешенными. А

мы пока немного перепрофилируемся».

Заниматься чем-то еще помимо постройки автомоби-

лей компании начали задолго до кризиса. «Мастерская

Егоров и Ко» развивает производство копий узлов и агре-

гатов для мотокастомайзинга, а также деревообработку

для реставрации старинной мебели и производство моде-

лей паровозов.

Р.А.Д. обладает производственным оборудованием, од-

ним из основных элементов которого является трехкоорди-

натный фрезерный станок с ЧПУ, на котором сегодня изго-

тавливается сложная оснастка для вакуум-формования тер-

мопластов, матрицы для выклейки стеклопластиковых де-

талей, элементы эксклюзивной мебели.

Cardi работает по нескольким направлениям. Сегодня

мастерская по заказу фирмы «Аэрокон» работает над про-

тотипом аэроджипа. «Это шестиместная лодка,— расска-

зывает Сергей Алышев,— которая может плыть по воде,

идти по снегу, по ягелю, по заводям, где суша еще не нача-

лась, а вода уже закончилась. Проект рассчитан под серию

порядка 20–30 штук в год. Но эксклюзивный автомобиль не

может быть главным составляющим, потому что необхо-

димого объема такой работы для существования полнок-

ровного предприятия нет, это объективная реальность». А в

Р.А.Д. в отсутствие заказов ведут свои «инициативные»

проекты. Потому что без энтузиазма на эксклюзивном авто-

мобиле далеко не уедешь. ■
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