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X-tremeVision G-force

Папа говорит:
«Всё дело в 
лампах»

Прокладывайте дорогу для поколения будущего с лампами 
Philips X-treme Vision G-force. Впечатляющая яркость до 130%* 
и невероятная устойчивость к вибрациям силой до 10 G** 
гарантируют безопасность и комфорт за рулем изо дня в день.

* По сравнению с минимальными требованиями законодательства.
** Лампы Н4 и Н7 выдерживают вибрации силой до 10 G.



С уважением, главный редактор журнала Иван Лапырин.
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От редакции

В нашем мире все так быстро меня-
ется, что не всегда бывает просто 

уследить за трендами. Еще в середине 
года концерн BMW, в пику своему главно-
му конкуренту в лице Mercedes, заявлял о 
достаточном потенциале для развития 
классического моторостроения, а уже 
в конце 2019 года стало ясно - Европа 
определилась с планами по полному от-
казу от ДВС. Через пять лет в Норвегии 
будут продавать только электромобили, 
к 2030-му к ней присоединятся Швеция, 
Дания, Нидерланды, Исландия, Словения, 
Ирландия и, о боги, Германия! 

При этом, например, в Амстердаме 
полностью запретят автомобили на 
ископаемом топливе уже через 10 лет. 
Дания к 2035 году запретит даже гибри-
ды, а в Ирландии эксплуатация авто с 
ДВС будет под запретом уже к 2045 году. 
Китай, формирующий более четверти 
спроса на новые автомобили, пока в числе 
сомневающихся. В Поднебесной могут 
запретить классические автомобили к 
2040 году, а могут и пересмотреть сроки, 
притом в обе стороны. 

Список стран, готовых навсегда по-
хоронить ДВС, можно перечислять еще 
долго. Но если обобщить их намерения, 
становится ясно: продажи новых авто, 
работающих на ископаемом топливе, 
большая часть развитых стран запре-
тит к 2040 году, а эксплуатацию такой 
техники - в период с 2030 до 2050 года. 
И даже богатая углеводородами Россия 
вводит послабления для электромоби-
лей на федеральном уровне. Флагманом 
электрификации частного транспорта 

сегодня выступает Китай, и мы очень 
рекомендуем вам прочитать статью в 
нашем журнале, посвященную передовому 
опыту этой страны.

Интересно, как в связи с этим изменит-
ся сама структура производства автоком-
понентов. Не перемешает ли техническая 
революция, как это часто бывает с клас-
сическими революциями, позиции произво-
дителей, сделав никем тех, кто был всем. 
В актуальном номере журнала наши экс-
перты рассуждают  в том числе и об этом. 
А директор аналитического агентства 
«Автостат» Сергей Целиков оценивает 
перспективы автомобильной отрасли на 
2020 год с разбивкой по сегментам.

Понятно, что электротренды сильнее 
всего повлияют на технологии и сдела-
ют неактуальными широкие товарные 
группы от топливной аппаратуры до 
деталей двигателя.  Изменится и обо-
рудование для диагностики и ремонта, да 
и сама диагностика будет базироваться 
на несколько иных принципах. Сегодня мы 
расскажем о том, как в нашу жизнь уже 
приходит диагностика будущего, а также 
о вспомогательном компоненте ДВС, ко-
торый переродился настолько, что вскоре 
станет основой будущей автомобилиза-
ции, уничтожив ДВС в массовом сегменте.

А вишенкой на торте первого но-
мера года стала полная статистика 
aftermarket-2019 с указанием позиций 
брендов на российском рынке. Очень со-
ветуем с ней ознакомиться.

Выбирайте автокомпоненты и зараба-
тывайте вместе с нами!

Здравствуй, читатель!
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Новости. События. Презентации

Компания Carberry расширила ассортимент компонентов тормоз-
ных систем под брендом BLITZ. Текущее обновление включает в себя 
10 новых артикулов тормозных шлангов и 11 новых артикулов тор-
мозных дисков.

Среди конструктивных особенностей тормозных шлангов BLITZ 
компания отметила двухслойное армирование, которое позволяет 
магистралям выдерживать давление, значительно превышающее 
рабочее. Все шланги проходят специальные испытания избыточным 
давлением до 220 бар. Новинка подходит для установки на широкий 
спектр автомобилей. Текущее обновление нацелено в первую оче-
редь на расширение предложения для автомобилей японского про-
изводства.

В рамках сотрудничества с автомобильным кон-
церном Porsche компания HELLA начала использовать 
функцию контроля влажности (wetness detection) в се-
рийном производстве автомобилей, а именно в систе-
ме управления шасси при повышенной влажности на 
дороге новой модели Porsche 911. Автомобиль будет 
представлен на мировом рынке в 2020 году.

Функция wetness detection позволяет определять 
повышенный уровень влажности дорожного покрытия, 
при котором системы управления автомобилем пере-
водятся в режим стабилизации движения, что позво-
ляет избежать аварийных ситуаций. 

В новом Porsche 911 функция определения повы-
шенной влажности реализуется за счет установки на 
подкрылки автомобиля датчика состояния дорожного 
покрытия SHAKE (Structural Health and Knock Emission) 
разработки HELLA. Датчик определяет состояние до-
рожного покрытия и фиксирует наличие водной плен-
ки на поверхности.

Увеличенная прочность Безопасность на мокрой дороге

Bosch и Mercedes-Benz сообщили о 
старте тестирования совместного проекта 
для каршерингового сервиса с использова-
нием беспилотных автомобилей S-класса. 
Пока услуга предоставляется на дорогах 
калифорнийского города Сан-Хосе в Сили-
коновой долине.

На первом этапе беспилотные ав-
томобили курсируют между западным 
Сан-Хосе (город в Силиконовой долине) 
и центром города под контролем води-
теля. Сервис будет доступен для некото-
рых групп пользователей. Забронировать 

поездку на автомобилях S-класса можно 
через разработанное Daimler Mobility AG 
приложение.

В компаниях надеются, что тестовый 
запуск услуги поможет дальнейшему раз-
витию их автономной системы вождения 
SAE Level 4/5, а также интеграции беспи-
лотных автомобилей в систему обществен-
ного транспорта и каршеринга. Подготовка 
к запуску сервиса Bosch и Mercedes-Benz 
велась с августа по ноябрь совестно с го-
родскими властями и общественными ор-
ганизациями Сан-Хосе.

Беспилотный каршеринг проходит тестирование

TOTAL Восток и Aston Martin Moscow АВИЛОН заключили соглашение о сотруд-
ничестве сторон по вопросам совместной реализации маркетинговых кампаний и 
корпоративных мероприятий, а также двусторонней консультационной поддержки и 
обмена информацией.

Совместная работа компаний началась еще в 2016 году и охватывает проек-
ты брендов TOTAL, Aston Martin и его автоспортивного подразделения Aston Martin 
Racing, а новое соглашение призвано расширить глобальное сотрудничество.

Ранее в рамках глобального соглашения бренд TOTAL уже выступал энергетиче-
ским партнером Aston Martin, поставляя свои продукты для автомобилей Aston Martin 
класса «люкс» и для команды Aston Martin Racing.

Расширение вопросов сотрудничества
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В правительстве обсудили меры поддержки, направленные на расширение 
рынка электрокаров в России. Речь идет о разрешении владельцам электро-
мобилей ездить по выделенным полосам для общественного транспорта, 
бесплатно пользоваться парковками, оснащенными зарядными устройства-
ми, и ездить по платным трассам по спецтарифам либо бесплатно.

Более того, есть предложение на федеральном уровне освободить собствен-
ников автомобилей на электротяге от транспортного налога. Указаны и меропри-
ятия, направленные на стимулирование производства электрокаров в стране, а 
именно субсидирование и налоговые льготы для автосборочных предприятий.

По информации аналитического агентства АВТОСТАТ, в России эксплуати-
руется всего около 4,6 тыс. электромобилей, это примерно 0,1% от всего ав-
топарка. Однако тенденция к росту количества электрокаров уже наметилась.

Компания KYB запустила в продажу амор-
тизаторы для переднеприводных автомобилей 
Lada. Для заказа стали доступны передние 
неразборные стойки серии Excel-G для Lada 
Priora, Kalina, Kalina-2 и Granta.

Новые амортизаторы – двухтрубные, газо-
наполненные, с многоступенчатым клапанным 
механизмом и прогрессивной характеристи-
кой сжатия и отбоя. Новинка полностью взаи-
мозаменяема со штатными деталями.

Льготы для электрокаров Новые амортизаторы 
для LADA

Компания Pierburg выпустила новые клапаны, детали пред-
назначены для использования в системах удержания паров то-
плива (EVAP).

Клапан изоляции топливного бака (FTIV) и клапан паров то-
плива (FVV) имеют модульную конструкцию и служат для балан-
сирования давления, возникающего в изолированных снаружи 
топливных баках автомобилей.

Новые клапаны 

Специалисты компании ZF рассказали, почему так важно регулярно 
менять тормозную жидкость.

Тормозная жидкость заполняет трубки и шланги, которые соединяют 
тормозной цилиндр с поршнями дисковых тормозов или тормозными 
цилиндрами барабанного тормоза. При нажатии на педаль тормоза 
жидкость передает давление. Тормозной эффект увеличивается благо-
даря усилителю тормозного привода.

С течением времени и под влиянием внешних факторов состояние 
жидкости может существенно измениться. Из-за этого, например, пе-
регрев при торможении на длинном спуске может привести к превыше-
нию температуры кипения жидкости. В результате испарения жидкости 
образуются пузырьки воздуха, сжимающиеся при повторном нажатии 
на педаль тормоза и препятствующие передаче тормозного усилия на 
тормозные колодки. В конечном итоге это приводит к отказу тормозной 
системы.

Напомним, что содержание воды в тормозной жидкости составляет 
в среднем около 0,05%. С течением времени доля воды может значи-
тельно вырасти. Если содержание воды составит 3,5% и более, то на-
стоятельно рекомендуется заменить тормозную жидкость, так как при 

этом достигается так называемая «мокрая» точка кипения. Если пре-
вышена 3%-ная отметка, температура кипения жидкости понижается 
до 140–180 °C. При использовании соответствующего оборудования 
замена тормозной жидкости происходит максимально легко.

Зачем регулярно менять тормозную жидкость
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Компания Sogefi оснастит масляными фильтрами новые бензи-
новые двигатели FireFly производства FCA Group. Двигатели вы-
полнены из алюминия (вместо литейного чугуна), являются более 
легкими и соответствуют регламенту 6/D-Temp, действующему с 
сентября 2019 года. Масляный фильтр, установленный на этих дви-
гателях, играет ключевую роль в их правильной работе, удерживая 
образующиеся в процессе нормального износа абразивные части-
цы и постоянно очищая масло от пыли и продуктов сгорания. 

При создании фильтра компания использовала технологию 
укладки бумаги Chevron, разработанную Sogefi. Фильтр удерживает 
значительные загрязнения при компактном размере. 

Масляный фильтр для новых двигателей FireFly 

Компания Osram представила последние 
разработки в области автомобильного осве-
щения, оснастив футуристичный концепт-кар 
Rinspeed MetroSnap умными светодиодными 
системами. 

Головное освещение автономного электро-
кара создано на базе фирменной технологии 
OsramEviyos. Это комплекс из «светящихся 
пикселей» – множества светодиодных ис-
точников света, управляемых индивидуально 
посредством собственных миниатюрных про-
цессоров. С их помощью система мгновенно 
реагирует на изменяющуюся дорожную обста-

новку, увеличивая и уменьшая освещенность 
нужных зон вокруг машины.

Компания также оснастила машину лазер-
ным радаром (LiDAR). Его инфракрасный луч 
непрерывно сканирует окружающее простран-
ство, позволяя транспортному средству про-
кладывать верный курс, следить за соседями 
по потоку и адекватно реагировать на появле-
ние препятствий. 

Автомобиль получил от компании множество 
разработок: биометрическая 3D-технология 
распознавания человека по изображению лица 
и рисунку ладони обеспечивает доступ в маши-

ну только для авторизованных пользователей. 
Интеллектуальное освещение салона – не 

менее полезная опция при беспилотном во-
ждении, которая делает поездку комфортной 
и безопасной. 

Семейство iRGB-светодиодов Osire адап-
тирует яркость и температуру освещения под 
настроение и самочувствие пассажиров. 

Еще одна продвинутая технология Osram – 
VCSEL предназначена для сканирования каби-
ны MetroSnap лазерным лучом. Она помогает 
находить в салоне оставленные вещи и опове-
щать о находке забывчивых пассажиров.

Нашпигован по последнему слову техники
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Специалисты сети «Бош Авто Сервис» 
рассказали, на что нужно обратить внимание 
при подборе свечей зажигания

Установка неверно подобранных свечей 
зажигания может вызвать серьезные про-
блемы в работе двигателя. Так было всегда, 
однако сегодня эти последствия оказывают-
ся особенно критическими и разрушитель-
ными. Это связано с тем, что двигатели ста-
ли более технологичными, дорогостоящими 
и менее пригодными для ремонта. Самыми 
безобидными проблемами могут стать сни-
жение мощности и увеличение расхода бен-
зина. 

Смерть катализатора
Внешне все свечи практически одинаковы: 

стальной цилиндрический корпус с резьбой, 
керамический изолятор, один или несколько 
электродов. Однако свойства материалов, 
использованных при производстве каждого 
элемента свечи, делают одинаковые внешне 
свечи разными. Именно поэтому даже уста-
новка исправных, но не соответствующих 
требованиям автопроизводителя свечей мо-
жет привести к снижению мощности двига-
теля и увеличению расхода топлива.

Также установка свечей, изготовленных 
из некачественных материалов или не со-
ответствующих требованиям эксплуатации, 
может приводить к серьезным проблемам с 
двигателем, таким как выход из строя ката-
лизатора.

Низкое качество материалов, исполь-
зованных при производстве изолятора и 
резистивного наполнителя, приводит к 
ускоренной деградации свечи, даже если 

ее характеристики соответствовали требо-
ваниям производителя в начале эксплуа-
тации. Со временем энергии искры может 
не хватить для надежного воспламенения 
топливовоздушной смеси, в результате 
чего появляются пропуски зажигания и 
в отработавших газах повышается со-
держание недогоревшего топлива. Часть 
топливовоздушной смеси догорает в кол-
лекторе и катализаторе, что приводит к 
росту температуры внутри этих элементов. 
Перегрев приводит к выходу из строя ка-
талитического нейтрализатора и датчиков 
кислорода, установленных в системе вы-
пуска.

Коррозия свечи
Установка свечей низкого качества, без 

гальванического покрытия приводит к воз-
никновению коррозии и «закисанию» резь-
бы. Свеча застревает в свечном колодце, и 
извлечь ее иногда невозможно даже при по-

мощи специального экстрактора. При самом 
неудачном сценарии такая ситуация при-
водит к ремонту или даже замене головки 
блока цилиндров.

Разрушение детали
Использование при производстве корпуса 

недостаточно прочной стали нередко при-
водит к частичному разрушению резьбы во 
время установки новых свечей. В резуль-
тате нарушается герметичность камеры 
сгорания. Использование недостаточно ка-
чественной глины при производстве изо-
ляторов ведет к возникновению пробоев на 
корпусе, появлению трещин на изоляторах и 
быстрому изменению характеристик свечей.

Особенности подбора
Распространенная ошибка при подборе, 

особенно при желании потребителя сэко-
номить, – установка свечей с электродом 
из медно-никелевого сплава вместо реко-
мендованных производителем иридиевых 
или платиновых свечей. Применение дра-
гоценных материалов, более устойчивых к 
эрозии, позволяет значительно расширить 
срок эксплуатации изделия. Так, ресурс 
стандартных свечей зажигания и элементов 
с применением драгоценных металлов раз-
личается приблизительно в три раза. При 
использовании свечей несоответствующего 
типа и их эксплуатации сверх нормы про-
исходит эрозия электрода. Это приводит к 
ухудшению характеристик и может вызвать 
его разрушение.

Также неправильно выбранные свечи 
могут привести к выходу из строя катушек 
или модулей зажигания, нарушению работы 
двигателя после установки газобаллонного 
оборудования.

Выбирайте свечи тщательно, советуют 
специалисты.

Чем грозит неправильная свеча





Курс на 
оптимизацию 
и эффективность

Мнение эксперта

14 Автокомпоненты . Январь-Февраль . 2020



15Автокомпоненты . Январь-Февраль . 2020

Мнение эксперта

Беседу провел 
Иван Лапырин

– Каким для вашей компании 
стал 2019 год и стоит ли 
ждать улучшения ситуации на 
рынке в ближайшее время?

Сегодня можно однознач-
но говорить о том, что 2019 
год был очень непростым 
для автомобильной отрасли 
в целом и для нашей компа-
нии в частности. Но такая 
ситуация ни для кого не стала 
сюрпризом. Мы понимали, что 
после кризисных 2014–2015 
годов отложенный спрос будет 
полностью исчерпан еще в 
2018 году. Дело в том, что 
после кризиса первичные про-
дажи автомобилей не росли и 
aftermarket не мог нарастить 
базу новых клиентов. Мы учли 
эти тенденции заранее и вы-

полнили намеченные показа-
тели 2019 года.

Касательно текущего года 
могу определенно сказать, что 
объективный рост рынка вряд 
ли возможен, для этого нет 
предпосылок, и они, скорее 
всего, не появятся в перспективе 
двух-трех лет. Но потенциал 
для увеличения продаж все же 
есть, правда, для этого придется 
отъедать доли рынка у конкурен-
тов. Поэтому главной задачей в 
новом году мы ставим для себя 
качественное удержание достиг-
нутых результатов с ориентаци-
ей на небольшой позитивный 
тренд. 

Важно понимать, что новые 
условия ведения бизнеса окон-
чательно сформировались, 
нам всем придется забыть о 
росте показателей в двузнач-
ных цифрах. Придется опти-

мизироваться и становиться 
эффективнее.
– А в чем конкретно может за-
ключаться стратегия успеха в 
новых условиях?

В первую очередь в соответ-
ствии запросам клиента в сег-
менте присутствия. Объясню на 
примере нашей компании. Если 
мы говорим о Lesjöfors как о пре-
миум-бренде, то премиальным 
должно быть не только качество, 
но и логистика, выстраивание 
отношений с клиентом, обучение 
и сервисная поддержка. И даже 
ассортимент должен быть богаче 
и актуальнее, чем у конкурентов. 
Каждый аспект нашей работы 
должен быть премиальным, ведь 
в том числе из этого складывают-
ся ценность и стоимость нашего 
продукта.

Поэтому мы очень активно 
работаем над оптимизацией 

внутренних процессов, расши-
ряем ассортимент, корректируем 
стоимость, варьируя собствен-
ную маржинальность. Мы до-
бились премиальной логистики, 
99% нашего ассортимента есть 
на центральном складе, а про-
дукция может быть оперативно 
доставлена партнерам по всей 
России.

Мы стараемся максимально 
соответствовать требованиям 
рынка, ежеквартально вводим 
более 100 новых артикулов, 
оставаясь лидером по покрытию 
автопарка пружинами. Развива-
емся и в других направлениях. 
Проводим семинары и тренинги 
для специалистов, руководи-
телей и владельцев СТО. Тесно 
работаем со всеми участниками 
товаропроводящей сети для 
удовлетворения их запросов.
– Расскажите подробнее о 
новых продуктах Lesjöfors, 
которые были представлены в 
России.

В прошлом году наша компа-
ния сделала серьезную ставку на 
рессоры, скорректировав прайс 
по целому ряду позиций. Благо-
даря чему мы видим хорошую 
тенденцию продаж рессор для 
коммерческого транспорта, а 
также растущий спрос на рессо-

Российский рынок автомобильных запчастей в этом году 
ждут повышение конкуренции в сегменте Privat-брендов и 
перераспределение долей между действующими игроками 

aftermarket, считает генеральный директор ООО «Лейшефорс 
Спрингс» Константин Брезе.
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ры для пикапов Mitsubishi L200 и 
VW Amarok.

Как вы знаете, Lesjöfors всегда 
был сильным игроком в сегменте 
автомобильных пружин для ев-
ропейского парка. Несколько лет 
назад мы усилили свои позиции, 
расширив предложение по ази-
атским маркам. В прошлом году 
ввели в ассортимент пружины 
для популярных в России моде-
лей корейских автомобилей, а 
также для разных модификаций 
Toyota Camry. Кроме того, очень 
серьезно расширили номенкла-
туру по модельному ряду VAG.

Напомню, что, кроме стан-
дартных пружин, мы предлагаем 
усиленные, которые предназна-
чены для частой эксплуатации 
автомобиля при полной загрузке, 
с ними машина меньше проседа-
ет и лучше управляется.
– Как лидер рынка, вы чувству-
ете переориентацию спроса на 
более дешевую продукцию?

Да, мы видим, что российский 
рынок начинает активнее тяго-
теть к недорогим товарам, это 
касается практически всех сег-
ментов aftermarket и даже FMCG. 
Однако эта тенденция не должна 
серьезно повлиять на рынок 
пружин подвески. Ведь пружина 
– это не тот продукт, на котором 
стоит экономить. Ее замена сама 
по себе стоит дорого, а выход 

из строя грозит еще и поломкой 
смежных компонентов. Конечно, 
спрос на дешевые пружины бу-
дет, такая продукция чаще всего 
интересна людям, желающим 
срочно избавиться от автомо-
биля, которых не интересуют 
проблемы нового владельца. Но 
покупатель такой машины все 
равно будет вынужден обра-
титься к покупке качественных 
компонентов подвески.

Покупатели нашей продукции 
знают о возможных рисках. Зна-
ют они и о высочайшем качестве 
пружин Lesjöfors, 100% наших 
пружин сделаны в Швеции. Мы 

не случайно даем гарантию на 3 
года вместо стандартных 12 ме-
сяцев. Важно и то, что пружины 
Lesjöfors для Lada, Polo или Solaris 
производятся на том же заводе, 
по той же технологии и из тех же 
материалов, что для Mercedes или 
Volvo. Поэтому мы не опасаемся 
переориентации рынка на деше-
вый некачественный товар.
– Вы можете немного подробнее 
рассказать о производстве 
пружин Lesjöfors? Благодаря 
чему достигаются качество и 
стабильность характеристик?

Секрет качества в сочетании 
передовых технологий, пре-

миальных материалов и безуко-
ризненном соблюдении произ-
водственных стандартов. Для 
изготовления пружин Lesjöfors 
мы применяем сталь с высоким 
содержанием кремния и хрома, 
для сравнения: такой же состав 
используется в высоконагру-
женных шарикоподшипниках. 
Прокат столь высокого класса 
могут производить только очень 
технологичные предприятия, 
например, в России и многих 
других странах его в принципе 
нет.

Очень важна и наша техноло-
гия холодной навивки с по-
следующей закалкой, благодаря 
которым пружина становится 
крепкой и эластичной. Отдель-
ного упоминания заслуживает 
то, как защищены пружины 
Lesjöfors от коррозии. Мы при-
меняем только самые передовые 
методы – цинковое фосфати-
рование с дальнейшей высоко-
температурной эпоксидной 
окраской. Благодаря чему наши 
пружины не ржавеют, не про-
седают в течение очень долгого 
времени и просто не способны 
сломаться.
– Вернемся на aftermarket. 
Ряд экспертов опасаются 
серьезной поляризации рынка, 
при которой практически не 
останется места для игроков 
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среднего ценового сегмента. 
Как вы относитесь к подобным 
прогнозам?

Из-за сложной экономической 
ситуации в стране действительно 
наметилась поляризация, при 
которой усиливаются премиаль-
ные бренды, за счет ослабления 
позиций оригинала, а игроки 
экономического класса растут, 
за счет снижения доходов 
бывших покупателей среднего 
ценового сегмента. Но я бы не 
стал драматизировать ситуа-
цию, средний ценовой сегмент 
никогда не будет пустовать. Ряд 
бюджетных упаковщиков уже на-
чали успешно работать в нижних 
пределах медиум-сегмента. Сюда 
же стремятся дистрибьюторы 
со своими частными брендами. 
Скорее всего, уже к концу года 
мы увидим возрастающую кон-
куренцию среди privat-брендов 
и, как следствие, снижение их 
маржинальности. 
– В завершение нашего разгово-
ра расскажите, каким станет 
2020 год для автокомпонентной 
отрасли России?

Я уже говорил, что объ-
ективного роста не будет. 
Но отмечу, что на рынке не 
происходит ничего ужасного. 
Просто нам выдалось ра-
ботать в непростой период, 
который тоже обязательно 
закончится.

К тому же у сложившейся 
ситуации есть и свои плюсы. 
За счет возрастающей конку-
ренции рынок будет меняться 
качественно, становясь более 
цивилизованным. Этому будет 

способствовать бурное развитие 
независимых сетей технического 
обслуживания (НСТО), за счет 
кризиса они получили серьез-
ный стимул к росту. Возрастет 
информированность участников 
рынка, специалисты будут лучше 
разбираться в подборе запча-
стей, научатся лучше сегменти-
ровать клиентов и повышать их 
лояльность за счет предложения 
тех или иных автокомпонентов. 
А клиентами будут дорожить 
гораздо сильнее. 

Возрастут ценность эксперт-
ности, ценность кадров. Полу-
чают еще большую актуальность 
обучающие программы для 
мастеров-приемщиков, специ-
алистов по подбору запчастей, 
механиков и руководителей 
СТО. Конкуренция будет под-
талкивать рынок к качеству, 
соответственно, и количество 
брака на сервисных станциях бу-
дет неуклонно снижаться, пусть 
и не очень высокими темпами.

Еще один важный принципи-
альный момент: да, рынок 
сужается, но он все еще довольно 
велик. По информации аналити-
ческого агентства «Автостат», в 
этом году в России будет 
продано примерно 5,5 миллиона 
автомобилей с пробегом и около 
1,7 миллиона новых машин. Нам 
по-прежнему есть где работать. 
И есть куда расти. Пусть этот 
рост и будет обеспечиваться за 
счет перераспределения долей 
между конкретными игроками. 
Рынок взял курс на повышение 
эффективности, и в Lesjöfors 
готовы принять этот вызов. 
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Рост конкуренции, 
онлайн-продаж и позиций СТО

Мы узнали у производителей автокомпонентов о точках роста в 
2020 году и основных трендах года минувшего.

Мнение эксперта
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Подготовил Иван Лапырин

Владимир Муравьев, 
коммерческий директор
bilstein group:

Ситуация с продажами на 
протяжении всего 2019 года 
прогнозировалась достаточно 
сложная, даже на ежемесячном 
уровне, что иногда заставляло 
нас поволноваться. Но к концу 
года мы убедились, что выбран-
ная стратегия работы оправдала 
себя и год станет успешным. В 
прошедшем году окончательно 
сформирована команда нашего 

российского филиала. Кроме 
того, мы усилили свое присут-
ствие в регионах, как за счет 
собственных торговых предста-
вителей, так и за счет коопера-
ции с нашими партнерами. 

Если говорить о значимых до-
стижениях bilstein group, прежде 
всего стоит выделить начало 
строительства нового складского 
комплекса в Германии. Реали-
зация этого проекта приведет 
к двукратному увеличению 
складских площадей компании. 
Второе – это успешный старт 
программы сертификации СТО 
febi expert service в России, кото-
рая является частью глобального 
пилотного проекта bilstein group.

Третье достижение – это 
запуск первых продуктовых 
кампаний по группам «комплек-
ты цепей ГРМ», «детали рулевого 
управления и подвески». Про-
дуктовые кампании подразуме-
вают глубокое взаимодействие 
с партнерами по ассортименту 
и ценообразованию, фокус 
коммуникационных и маркетин-
говых мероприятий на усилении 
позиций обозначенных линеек, 
в том числе и путем получения 
обратной связи по ним от НСТО. 
Важно отметить, что мы не 
только представляем участникам 
рынка факты об уже известном 
бренде febi, но и даем описание 
преимуществ использования 
конкретных продуктовых групп. 
Немалое внимание в 2019 году 
уделялось развитию продукто-
вой группы «сцепления» под 
брендом Blue Print.

Кстати, в btb-сегменте самы-
ми актуальными вопросами 
остаются обострение конкурен-
ции и необходимость вывода 

ее из ценовой в конкуренцию 
сервисом. Свою задачу видим в 
том, чтобы обеспечить инфор-
мационную поддержку команд 
отделов продаж наших партне-
ров и СТО, в частности, как при 
помощи продукции bilstein group 
закрывать потребности владель-
ца автомобиля в качественном 
техническом обслуживании и 
ремонте автомобиля.

Начиная с 2020 года мы ждем 
увеличения доли продаж авто-
запчастей через каналы станций 
технического обслуживания 
(СТО).

Существенными факторами 
для СТО при выборе бренда ав-
тозапчастей являются: наличие 
товара на складе локального 
дистрибьютора, гарантийная 
поддержка бренда и обучение 
механиков со стороны произво-
дителя.

По одному из этих важных 
направлений (тренинги для 
механиков со стороны произво-
дителя) у нас уже есть серьезные 
наработки, и в 2020 году мы 
планируем добавить новые темы. 
В частности, семинар по сцепле-
ниям с практической частью.

По двум другим направлени-
ям мы имеем немало резервов 
для развития, в частности по 
гарантийной поддержке: по 
этому поводу ищите новости на 
нашем официальном сайте и на 
коробках с продукцией.

Особенностью брендов 
bilstein group всегда была 
широта предлагаемого ассор-
тимента запасных частей. Но 
учитывая специфику каждой 
из групп и региональные 
особенности, российский офис 
принял решение в 2020 году 
фокусироваться на таких груп-
пах, как тормозная система, 
фильтры, сцепления. Такая фо-
кусировка будет подразумевать 
специальные информационные 
материалы и тренинги для 
раскрытия ключевых преиму-
ществ предложения брендов 
bilstein group, а также более 
детальную проработку регио-
нального наличия и ценового 
позиционирования на рынке 
России. Мы продолжим работу 
по расширению ассортимента 
для новых марок и моделей 
автомобилей, а также пред-

ставим новую продукцию в 
различных товарных группах 
(например, моторные масла).

Владимир Вакушкин, 
менеджер оптового 
отдела ООО «Амтел»:

В 2019 году мы серьезно рас-
ширили ассортимент продукции, 
теперь в наличии на складе 
«Амтел» присутствует 90 000 
запчастей. Также мы добавили в 
свой портфель 11 брендов. Важ-
но, что контракты заключены 
напрямую, благодаря чему наши 
клиенты защищены от контра-
фактной продукции и получают 
возможность экономить на 
услугах посредников.

К основным трендам авторын-
ка я бы отнес снижение покупа-
тельской активности. При этом 
из-за проседания рынка новых 
автомобилей люди охотнее 
приобретают авто с пробегом, 
за счет чего продажи запчастей 
растут. Стоит отметить и усиле-
ние роли станций технического 
обслуживания на рынке авто-
компонентов, так как покупатели 
предпочитают обслуживать свой 
автомобиль в том сервисе, где 
приобрели запчасти. Еще я бы 
выделил увеличение объема он-
лайн-продаж, думаю, этот тренд 
будет только укрепляться.

Именно поэтому сайт amtel.
club постоянно обновляется: мы 
сделали меню более понятным 
для удобного поиска запчастей; 
создали каталоги аккумулято-
ров, ламп, щеток стеклоочи-
стителя и запчастей для ТО; 
появился раздел «Новости»; 
запустили регулярную рассылку 
дайджеста своих новостей. На 
сайте теперь размещаем анонсы 
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мероприятий и организовали 
онлайн-запись на них. Напом-
ню, что ООО «Амтел» регулярно 
проводит технические семина-
ры, где клиенты могут узнать 
информацию, которой нет в 
общем доступе. В ушедшем году 
мы организовали 38 таких собы-
тий в разных городах: Петербур-
ге, Москве, Иваново, Архангель-
ске, Курске, Самаре. 

К итогам 2019 года можно 
отнести и успешное уча-
стие компании в между-
народной выставке MIMS 
Automechanica-2019, которое 
помогло распространить боль-
ше информации о продукции 
Wolf, Metaco и TopCover среди 
российских и зарубежных 
игроков авторынка. В этом году 
мы также примем участие в 
мероприятии и организуем еще 
больше технических семинаров 
для своих клиентов.

В 2020 году мы прогнозируем 
падение прибыли в целом по 
автомобильному рынку, так как 
из-за возрастающей конкурен-
ции и снижения покупательной 
способности населения цены для 
конечного потребителя должны 
снизиться. Но мы не планируем 
снижать планку: будем расши-
рять ассортимент и развивать 
сотрудничество по уже суще-
ствующим контрактам. Кроме 
того, за счет популярности б/у 
автомобилей, по нашим про-
гнозам, ожидается увеличение 
рынка автокомпонентов для 
сегмента aftermarket. А онлайн-
продажи продолжат расти. 

Дмитрий Королев, 
директор по продажам
Россия и СНГ Corteco:

Прошедший 2019 год снова 
ознаменовался для нас ростом 
продаж, мы связываем успех со 
стабилизацией курсов валют, а 
также с рядом успешных проек-
тов, которые были реализованы 
в этот период с нашими основ-
ными дистрибьюторами. Мы 
полностью полагаемся на долго-
срочные и предсказуемые планы 
совместного развития с суще-
ствующими партнерами, что 
является нашим однозначным 
приоритетом. Реализация нашей 
стратегии позволяет нам про-
гнозировать рост своих позиций 
на рынке более чем на 2–3% в год 
в долгосрочной перспективе.

К главным достижениям на-
шей компании в 2019 году я бы 
отнес запуск на рынок новой 
товарной группы «детали под-
вески». Отечественный рынок 
воспринял предложение  
очень хорошо, и в ближайшие 
годы развитие этого  
направления станет приори-
тетным. Также однозначно 
высокой популярностью  
пользуются наши сальники и 
прокладки.

Если говорить о точках роста 
в ближайшие годы, то, как и 
прежде, на рынке востребован 
отличный сервис для СТО и роз-
ницы. Важными конкурентны-
ми преимуществами являются 
складское наличие, оперативная 
логистика в балансе с рыночной 
ценой и качеством.

Александр Клевно, 
директор по продажам в
России, Белоруссии и 
Центральной Азии 
Schaeffler Automotive
Aftermarket:

Несомненно, одним из 
главных достижений ком-
пании Schaeffler Automotive 
Aftermarket в 2019 году являет-
ся вывод на независимый ры-
нок послепродажного обслужи-
вания широкого ассортимента 
деталей подвески под брендом 
FAG. Концепция данной товар-
ной группы подразумевает как 
высочайшее качество деталей и 
компонентов, так и наличие в 
комплектах всех необходимых 
для правильного монтажа ак-
сессуаров, причем закупленных 
непосредственно у постав-

щиков автопроизводителей. 
Сервисным станциям больше 
не нужно будет дополнительно 
заказывать и ожидать, напри-
мер, качественные болты, пока 
автомобиль простаивает в 
ремзоне, или производить ра-
боты на свой страх и риск, ис-
пользуя сомнительные аналоги 
или старые, снятые с этого же 
автомобиля, пытаясь повысить 
эффективность. Все – в одной 
коробке от надежного и извест-
ного производителя.

Если говорить о спросе в 
2020 году, то он прогнозирует-
ся довольно легко. Достаточно 

посмотреть на ассортимент 
новых автомобилей, проданных 
в 2016–2017 годах. Если не брать 
во внимание очевидно массовые 
модели, то мы можем увидеть, 
например, увеличение количе-
ства автомобилей, использую-
щих цепь в приводе ГРМ. Или же 
увеличение числа автомобилей, 
оснащенных роботизированны-
ми преселективными коробками 
передач. 

Также значительное число 
технически сложных автомо-
билей все чаще и чаще будет 
обращаться на независимый 
рынок автозапчастей в поисках 
высокотехнологичных компо-
нентов, таких как термоменед-
жмент модулей, регуляторов фаз 
ГРМ, ступичных подшипников 
3-го поколения и т.д. 

Высокое значение в реали-
зации продукции будет иметь 

информационная составляю-
щая – в современном мире уже 
недостаточно просто выло-
жить ассортимент продукции 
на прилавок, необходимо 
предоставлять всестороннюю 
техническую поддержку для 
обеспечения правильности 
монтажа и использования 
сложных дорогих компонен-
тов. 

Таким образом, в ближайшие 
годы спрос на традиционные 
запчасти будет соседствовать со 
спросом на высокотехнологич-
ные комплексные ремонтные 
решения, а также со значительно 
возрастающим спросом на тех-
ническую информацию.

Дмитрий Каверин, 
глава российского 
подразделения компании 
OSRAM:

Главным достижением компа-
нии в 2019 году для нас прежде 
всего стало сохранение лидирую-
щих позиций бренда OSRAM на 
рынке автомобильного освеще-
ния России.

Сегодня мы видим заметное 
смещение покупательского спро-
са в сторону новых технологий, в 
частности светодиодов. Уверен, 
что эта тенденция сохранится 
и будет усиливаться в ближай-
шие годы. С этим и связаны 
основные направления роста 
для нашей компании. Мы будем 
следовать изменениям в пред-
почтениях конечных потребите-
лей, внимательнее их слушать и 
отвечать их потребностям. Что 
значит быстрее выводить на пол-
ки новые продукты, следить за 
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ценовой политикой, расширять 
присутствие в интернет-торгов-
ле и вести активную борьбу с 
контрафактом.

Одна из наших больших на-
дежд в 2020 году – это вывод 
на российский рынок нового 
ассортимента автомобильных 
аксессуаров под маркой RING, а 
также новых продуктов в линей-
ке рабочего света.

Тсуйоши Кашияма, 
президент 
MK Kashiyama Corp.:

В 2019 году компания МК 
Kashiyama Corp. приобрела биз-
нес тормозных колодок у одного 
из своих конкурентов Tokai 
Material Japan. Благодаря чему 
теперь мы занимаем 2-е место 
на внутреннем рынке японских 
запчастей по дисковым тормоз-
ным колодкам и 1-е место по 
барабанным.

Сегодня наши клиенты на-
ходятся более чем в 80 странах 
мира, при этом во многих из них 
неблагоприятная экономиче-
ская ситуация. Несколько стран 

резко снижают продажи новых 
автомобилей. Тем не менее даже 
в такой ситуации рынок по-
слепродажного обслуживания 
автомобилей все еще остается 
стабильным. Конкуренция в 
этом сегменте становится более 
жесткой, но доля рынка после-
продажного обслуживания все 
же растет, что внушает серьез-
ный оптимизм. 

Говоря о предпочтениях 
российских потребителей, 
стоит отметить, что в стране 
по-прежнему присутствует 
высокий спрос на дешевые 
товары. Однако наши клиенты, 
понимая важность качества, 
отдают предпочтение нашей 
надежной продукции. К тому 
же мы постоянно расширяем 
ассортимент тормозных 
колодок не только для япон-
ских автомобилей, но и для 
машин, произведенных в 
Европе и России. Все они 
изготавливаются в соответ-
ствии с высочайшими стандар-
тами качества, принятыми в 
Японии.  
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Беседу провел 
Иван Лапырин

– В последнее время много го-
ворится о стагнации автомо-
бильной отрасли России. Може-
те ли вы оценить перспективы 
ведения бизнеса в стране?

– Прежде чем ответить на 
этот вопрос, позвольте выделить 
важную особенность российско-
го рынка, а именно наличие ряда 
местных автопроизводителей с 
богатой историей и сильными 
позициями. Наиболее известные 
из них – КАМАЗ и ГАЗ. Из-за 
этой особенности многим евро-
пейским поставщикам запчастей 
было сложно заходить в Россию 
в недавнем прошлом и непросто 
удерживать позиции сейчас.

Что касается нашей компании, 
мы всегда очень гибко адаптиро-
вались под потребности клиента, 
предлагая только самую актуаль-

Российский 
рынок 
будет 
развиваться

Отраслевые тренды
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ную и качественную продукцию. 
И сегодня мы видим серьезный 
потенциал для дальнейшего раз-
вития бизнеса в вашей стране. 

Я думаю, что сегмент коммер-
ческого транспорта в России бу-
дет только расти. При этом будет 
возрастать и конкуренция. Как и 
прежде, Schaeffler делает ставку 
на расширение ассортимента 
продукции, в том числе и для 
локальных марок автомобилей.
– Вы сказали о расширении ас-
сортимента. Какую продукцию 
вы предложите российскому 
рынку в 2020 году?

– На сегодняшний день Schaeffler 
имеет исчерпывающий ассорти-
мент запчастей для европейского 
грузового и коммерческого транс-
порта. Столь богатого выбора 
комплектующих для популярных 
марок российских производителей 
у нас пока нет, но мы хотим про-
должить развитие и в локальном 

направлении. Уже в этом году 
планируем вывести на рынок 
ассортимент ступичных подшип-
ников для автомобилей линейки 
«Газель», который должен стать 
очень востребованным. Ведь, по 
нашим данным, в ближайшие годы 
сегмент LCV в стране будет расти 
наиболее динамично. 

Кроме того, продолжим 
развивать свой уникальный 
продукт для тяжелой грузовой 
техники – комплекты ступичных 
подшипников FAG SmartSET, 
это предварительно собранный 
модуль для удобной и быстрой 
замены ступичного подшипника 
тяжелого грузового транспорта, 
главное преимущество кото-
рого заключается в снижении 
трудозатрат мастеров-механиков 
и практически полном отсут-
ствии влияния человеческого 
фактора на качество ремонта. 
Наше решение позволяет повы-
сить эффективность бизнеса как 
для автоперевозчиков, так и для 
владельцев сервисных станций. 
Поэтому мы видели хорошую 
динамику продаж SmartSET в 
России (подробно о новом про-
дукте Schaeffler журнал писал в 
№ 7-8, 2019 г. – Прим. ред.). Не 
менее важным направлением 
останутся трансмиссионные 
подшипники и подшипники для 
дифференциалов. 

Кроме того, мы успешны в 
поставках сцеплений LUK для 
грузового транспорта, имеем 
прекрасный ассортимент по всем 
европейским маркам, а также 
для российской и белорусской 
техники. Все наши бренды: LUK, 
INA, FAG – пользуются хорошим 

Отраслевые тренды

Российский рынок автомобильных компонентов 
для коммерческого и грузового транспорта 

имеет хорошие перспективы. О них, а также о 
новой продукции Schaeffler нашему журналу 

рассказал директор программы коммерческого 
транспорта в Schaeffler Кейт Лидбитер  

(Keith Leadbeater).
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спросом и доверием со стороны 
потребителей, а расширив ас-
сортимент по каждому из них в 
2020 году, мы станем еще ближе 
к нашим клиентам.
– Но Schaeffler – это не только 
грузовой, коммерческий и легко-
вой транспорт. Как обстоят 
ваши дела в российском сегмен-
те запчастей для тракторов?

Бизнес тракторных запчастей 
для нашей компании на про-
тяжении многих лет демонстри-
рует уверенный рост по всему 
миру, в последние два-три года 
мы очень успешно развиваемся и 
в России. Отмечу, что данное на-
правление для Schaeffler является 
нишевым, но во многих странах 
мы являемся поставщиком но-
мер один на aftermarket.

Если говорить про Россию, 
то здесь мы очень сильны в 
сцеплениях. Особенно востребо-
ваны комплекты сцеплений для 
наиболее популярных тракторов 
«Беларус»: МТЗ-80 и МТЗ-82. 
Местный рынок для нас очень 
важен, ведь сельское хозяйство в 
России – одна из основ экономи-
ки. Наибольшим спросом про-
дукция Schaeffler пользуется на 
юге страны, в Поволжье, Южной 
Сибири и Центральном регионе.

В этом году мы продолжим 
развиваться и инвестировать в 
данное направление. В ближай-
шее время предложим сцепление 
для более мощной модификации 
трактора МТЗ-1221, которое 
сейчас находится на завершаю-
щей фазе испытаний. В целом 

расширим ассортимент ком-
плектующих для этого сегмента 
рынка, например для техники 
John Deere, KLAAS, JCB, Foton. 
Напомню, что в прошедшем году 
мы вывели на рынок совершен-
но новую линейку продукции 
– комплекты роликов с рем-
нем привода вспомогательных 
агрегатов, которые пользуются 
хорошим спросом. Сегодня для 
тракторов мы предлагаем очень 
широкую гамму продуктов, 
от сцеплений и демпферов до 
механизмов отбора мощности, 
ремней вспомогательных агрега-
тов и подшипников. Кроме того, 
предлагаем покупателям каче-
ственный сервис, полноценную 
гарантию, современные каталоги 
и клиентскую поддержку. Что, 
в совокупности с высочайшим 
качеством, позволяет нам стано-
виться лидером рынка.
– А как обстоят дела с конку-
ренцией? Не секрет, что ваши 
коллеги из Китая очень агрес-

сивно выходят на российский 
рынок сельскохозяйственной 
техники.

– Это действительно так, 
китайские производители 
автокомпонентов активны, но 
они пытаются конкурировать 
низкой ценой, а не высоким 
качеством, что, на наш взгляд, 
тупиковый путь. Поймите, 

трактора – это тяжелая, высоко 
нагруженная техника, особен-
но это касается сцепления. 
Низкокачественная деталь будет 
постоянно выходить из строя, 
провоцируя смежные поломки, 
дорогостоящее обслуживание и 
ремонт, простои техники в раз-
гар короткого сезона посевной 
или уборки урожая. Грамотные 
хозяйственники просто не 
пойдут на риск покупки со-
мнительных запчастей. А наша 
продукция имеет высочайшую 
репутацию, к тому же в ней 
применяются самые передо-
вые технические решения, 
ведь Schaeffler – конвейерный 
поставщик и мы напрямую со-
трудничаем с ведущими миро-
выми автопроизводителями, что 
позволяет нам быть на острие 
прогресса.
– Если говорить о прогрессе и 
новых технических решениях, 

Отраслевые тренды
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что принципиально нового по-
явится в отрасли?

– Сегодня рынок стоит на 
пороге серьезных перемен. Мы 
знаем о планах многих крупных 
автосборочных компаний идти 
по пути применения компонен-
тов нового поколения – под-
шипников, интегрированных в 
ступичный узел. Для легково-
го транспорта это не новость, 
но для тяжелого грузового 
– маленькая революция. Наша 
компания активно развивается 
в этом направлении, направляя 
серьезные инвестиции в этот 
перспективный вид продукции.

Думаю, вскоре рынок пойдет 
именно по этому пути.
– Известно, что концерн 
Schaeffler также активно инве-
стирует в технологии элек-
трификации транспорта. Как 
скоро наступит глобальная эра 
электрических грузовиков?

– В действительности наша 
компания имеет очень серьез-
ный потенциал и опыт в данном 
направлении. Мы считаем, что 
массовое внедрение электрока-
ров будет происходить доста-
точно быстро по всему миру, но 
в первую очередь это затронет 
легковой сегмент. Скорее всего, 
тяжелый грузовой транспорт 

массово начнет переходить на 
электротягу не ранее 2030 года. 
К тому времени богатый опыт 
нашей компании позволит пред-
ложить рынку готовые решения 
и для коммерческого транспорта. 
Пожалуй, в грузоперевозках чуть 
раньше появятся электровэны 
сегмента LCV, которые будут 
работать в городах на ограничен-
ных по протяженности марш-
рутах. 
– Что вы думаете об автоном-
ном вождении? Многие мировые 
компании развиваются в этом 
направлении.

На сегодняшний день идут 
очень серьезные споры относи-
тельно перспективности вне-
дрения автономных технологий 
вождения именно для грузопере-
возок. Полагаю, «автоматические 
грузовики» могут быть оправ-
данны для транспортировки 
товаров народного потребления 
только на большие расстояния в 
составе колонн. Это может дать 

топливную экономичность при 
движении караваном. Однако 
если строй каравана нарушит, 
например, легковушка, то эко-
номия будет нивелирована. Воз-
можно, автопилот пригодится в 
сложных экологических услови-
ях, в карьерах или на закрытых 
территориях.

В любом случае это очень 
интересная и популярная идея, 
выгоду от реализации которой 
еще только предстоит доказать 
на практике, ведь внедрение 
автоматических грузовиков по-
требует серьезных инвестиций. 
Но, по моему мнению, автоном-
ных грузовиков ждать на дорогах 
общего пользования вскоре не 
стоит. В первую очередь из-за 
очень серьезного урона в случае 
потенциальных аварий.
– Чего вы ждете от наступив-
шего 2020 года в России?

– Разумеется, дальнейшего 
укрепления наших позиций за 
счет постоянного совершенство-
вания своей продукции и 
внедрения новых технических 
решений. Мы видим, что Россия 
становится все более европей-
ской страной в плане ведения 
бизнеса. На наш взгляд, эконо-
мическая и рыночная ситуация в 
РФ сегодня довольно стабиль-
ная, что подтверждается 
стремлением ряда иностранных 
компаний инвестировать и даже 
строить здесь свои предприятия. 
В целом мы очень позитивно 
оцениваем перспективы 2020 
года.  

Отраслевые тренды
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Беседу провел 
Иван Лапырин

- Какие итоги работы группы в 
2019 году вы бы выделили?

Прошедший 2019 год ознамено-
вался для нас ростом и укреплени-
ем позиций. При этом в середине 
года нам пришлось оперативно 
отвечать на вызовы рынка, чтобы 
успешно выйти на запланиро-
ванные целевые показатели, и мы 
достигли поставленных целей. 
Отмечу, что многие компании, 

входящие в состав группы, за про-
шедший год выросли.

Значимым достижением 
группы стало присоединение к 
нам шести серьезных игроков 
Aftermarket: компаний «Би-
ном», «БАВ-Движение», «Авто-
Альянс», «Марис Авто», «Дизель 
Маркет» и «Автолига». Три из 
них представляют грузовой 
сегмент, за счет чего группа уси-
лила позиции, ведь до этого мы 
работали в основном в сегменте 
легковых автомобилей и LCV.

Кроме того, мы запустили 
программу NEXUS Академия, 
которая была воспринята 
рынком настолько позитивно, 
что целый ряд наших коллег и 
конкурентов начали создавать 
что-то подобное. 

Еще хотелось бы отметить 
эффективное участие группы 
в выставке MIMS 2019, а также 
выпуск первого номера нашего 
корпоративного журнала, кото-
рый отныне будет выходить на 
постоянной основе.

- Вы говорили о том, что в 
середине года группе пришлось 
столкнуться с новыми вызова-
ми. С чем они были связаны и 
какие тренды сегодня харак-
терны для автокомпонентной 
отрасли?

Итоги 2019 года позволяют 
смело говорить о том, что тренд 
на смещение потребительского 
спроса из премиум-сегмента 
в средний, и далее в дешевый, 
усилился. Именно с этим были 
связаны основные вызовы для 

Положительная 
динамика возможна

Руководитель NEXUS Automotive Russia 
Станислав Трусевич поделился с нашим 

журналом своим видением рыночной 
ситуации на aftermarket, а также рассказал 

о планах группы на 2020 год.

Отраслевые тренды
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нас в 2019 году, ведь мы как 
группа работаем именно с пре-
миум-брендами и компонентами 
среднего ценового сегмента. Мы 
столкнулись с серьезным сниже-
нием маржинальности по ним. 

В связи с чем пришлось 
корректировать модель продаж 
данной продукции, дополнив 
работу активными маркетинго-
выми кампаниями, подключать 
дополнительные сервисные 
услуги, оптимизировать логисти-
ку и складские запасы. Именно 
это и позволило в итоге многим 
участникам группы выполнить 
и перевыполнить свои целевые 
показатели.

 - Ряд экспертов предсказыва-
ют скорое обострение конку-
ренции и в сегменте рrivate-
брендов, как вы относитесь к 
таким прогнозам?

Повторюсь, как группа мы 
работаем с премиум и средним 
ценовыми сегментами, а эконом 
воспринимаем скорее как кон-
курентную среду. Однако наши 
участники часто имеют соб-
ственные марки либо работают 
со сторонними private-брендами. 
Мы отслеживаем рынок и дей-
ствительно видим повышение 
конкуренции в данной нише и 
некоторое снижение маржиналь-
ности. Красноречивее всего об 
этом говорит то, что ряд игроков 
параллельно или в дополнение к 
своим брендам выводят на ры-
нок суббренды, играющие в еще 
более низком ценовом сегменте. 
К сожалению, у нас есть серьез-
ные опасения относительно 
качества такой продукции.

Показательно то, что маржи-
нальность в целом по рынку 
уперлась в критические показа-
тели. Для премиум-брендов эта 
ситуация зачастую становится 
критической. Участники группы 
– это высокие профессионалы 
своего дела, и интенсивные 
методы работы, такие как  
маркетинговые, технические и 
логистические инициативы, а 
также расширенные гарантий-
ные обязательства и условия 
сервисной поддержки, помогают 
получить дополнительную на-
ценку, однако все мы понимаем, 
что без понимания этой ситуа-
ции со стороны поставщиков 
односторонние инициативы 

будут обречены. Прошли те вре-
мена, когда поставщик заботился 
только о том, чтобы продать. В 
наше время профессионализм 
выражается также в понимании 
того, что происходит на рынке 
с твоим продуктом и насколько 
интересно с ним работать дис-
трибьютору.
- Появляются ли сегодня новые 
технологии в автомобиле-
строении, которые смогли бы 
в среднесрочной перспективе 
подстегнуть или изменить 

автомобильную отрасль и, в 
частности, aftermarket?

На мой взгляд, фактором 
развития уже сейчас являют-
ся гибриды и электромобили. 
Участники нашей группы давно 
задумываются об экологических 
тенденциях, идущих по всему 
миру. Да, в Россию электро-
мобили придут с некоторым 
опозданием, и пока мы всего 
лишь отслеживаем ситуацию. Но 
я уверен, что влиять на рынок 
электротранспорт начнет гораз-

до быстрее, чем думают многие. 
Уже в ближайшие 2-3 года меж-
дународные автопроизводители 
принесут электротехнологии и в 
нашу страну. Уверен, что и пра-
вительство будет поддерживать 
подобные инициативы. 
- В завершение нашей беседы я 
бы хотел поинтересоваться у 
вас о планах группы на 2020 год.

Я думаю, что в этом году мы 
станем свидетелями обострения 
конкуренции по большинству 
сегментов aftermarket. Именно 
поэтому нам предстоит плотнее 
работать с нашими партнерами 
и поставщиками. А тесная связка 
поставщик-дистрибьютор по-
зволит нам оперативно выраба-
тывать оптимальные решения в 
новых условиях ведения бизнеса. 
Нам предстоит четко анализи-
ровать ситуацию по каждому 
конкретному бренду и прини-
мать взвешенные решения. Мы 
продолжим делать ставку на 
интенсивный путь и повышение 
качества предложений по склад-
скому наличию и логистике.

Я не предвижу значительного 
роста по итогам текущего года 
для сегмента премиум-компо-
нентов, но положительная 
динамика все же возможна, за 
счет совместных усилий группы 
и поставщиков по оптимизации 
бизнес-процессов и повышению 
маркетинговой активности. 

Отраслевые тренды



Татьяна Акимова 

Кадровые подвижки
Парк автомобилей в Рос-

сии не растет, и это тот тренд, 
который продолжит влиять на 
рынок. «Уже пять лет подряд 
парк транспортных средств в 
стране не показывает прироста, 
– говорит Александр Груздев. – 
Для российского рынка после-
продажного обслуживания это 
означает отсутствие факторов 
естественного роста. Еще пять 
лет назад, когда автопарк при-
растал, независимый рынок 
автокомпонентов в стране также 
рос. За пять лет с рынком про-
изошли разительные измене-
ния, – продолжает эксперт. – Во 
многих компаниях, занятых 
поставками и дистрибуцией 
запчастей в России, поменялись 
директора, руководители мар-
кетинговых отделов и отделов 
закупок. Очевидно, что руково-
дящий менеджмент осознал, что 
те старые сотрудники в новых 
реалиях непригодны. Новая биз-
нес-реальность требовала новых 
стратегий и проактивной пози-
ции». Возможно, что и кадровые 
изменения в рядах крупных 
игроков рынка автокомпонентов 
еще не завершились. И в насту-
пающем году многие компании 
продолжат поиск сотрудников 
для работы на высококонкурент-
ном рынке. 

На рынке 
выживет 
умнейший

Отраслевые тренды
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О трендах, которые будут определять развитие 
независимого рынка автокомпонентов в 2020 

году, нашему журналу рассказал Александр 
Груздев, глава маркетинговой компании 

Gruzdev-Analyze.
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Отраслевые тренды

Курс на стагнацию
Пусть новая реальность на-

ступила давно, но теперь даже 
самые заядлые оптимисты 
признают, что переждать спад 
не получится, надо предприни-
мать активные шаги, чтобы не 
оказаться за бортом. 

«Не забывайте, что мы не в 
кризисе, – говорит Александр. 
– Мы живем в новой реально-
сти и будем в ней находиться, 
как минимум в среднесрочной 
перспективе. Уверен, что даже 
такое средство, как нефть по 
100 рублей или по 150 долларов 
за баррель, ситуацию быстро 
не поменяет».

 
Российский рынок теряет 
привлекательность

Иностранные производители, 
которые и так относились к 
России как к неключевому рын-
ку, начинают утрачивать к ней 
интерес. Это влияет не только 
на рынок автокомпонентов, но 
и на российский автомобиль-
ный бизнес в целом. Один из 
многочисленных примеров – 
уход с нашего рынка компании 
«Норавто». Достаточно долго 
эта известная за рубежом сеть 
СТО присматривалась к рынку 
РФ и уже начала работу здесь в 
тестовом режиме.

«Некоторые компании ушли с 
нашего рынка из-за неспособно-
сти выжить в условиях жест-
кой конкуренции, – объясняет 
Александр. – Кто-то ушел из-за 
неблагоприятного политиче-
ского контекста, из-за санкций, 
например, невысокой нормы 
прибыльности или высоких 
инвестиционных рисков. Осво-
бодилось немало места на рынке, 
которое сложно занять, так как в 
силу очевидных экономических 
причин потребители вынуждены 
меньше платить за запчасти и 
обслуживание автомобилей». 

Спрос на дешевые 
запчасти

Интересно, что на месте 
ушедших с рынка компаний об-
разовался провал, а некоторые 
освободившиеся ниши запол-
нили контрафакт и «ноу-нейм» 
продукция низкого качества. 

И что немаловажно, на такой 
товар нашелся свой купец. 

Спрос на дешевые подделки 
достаточно высок – такая про-
дукция нашла своего много-
численного потребителя. Это 
особый контингент автомоби-
листов, которые сильно далеки 
от мысли об ответственной 
эксплуатации авто, а потому, не 
задумываясь о последствиях, 
приобретают для ремонта са-
мые дешевые комплектующие.

«Спрос на дешевые запчасти, 
– объясняет Александр, – тренд, 
свойственный в большей степе-
ни нашему рынку. Существует 
заметно большая категория ав-
томобилистов, которые доходят 
до крайности в стремлении сни-
зить затраты на эксплуатацию 
своего транспортного средства. 
Люди эксплуатируют машину 
до последнего, и для них важно 
вообще ничего не вкладывать 
в автомобиль. Что интересно, с 
такими потребителями вообще 
ничего нельзя сделать. Они 
будут такими всегда, в основ-
ном из-за того, что рассматри-
вают свое авто как временное 
средство для заработка, а не 
как предмет ответственного 
владения».

 
Проблема контрафакта

По словам Александра, все 
больше встает потребность в 
четком и оперативном регули-
ровании рынка и защите его 
от контрафакта. Эту функцию, 
конечно, должны выполнять 
различные госструктуры. 
Решать эту проблему нужно, 
ведь уже сейчас честные и от-
ветственные производители 
автокомпонентов не выдержи-
вают ценовой конкуренции с 
подделками. 

«Хочу донести важную 
мысль: мы говорим не про 
бюджетные бренды, а именно 
про низкокачественные под-
делки, – акцентирует внимание 
Александр. – Отличия очевид-
ны. У бюджетных марок бизнес 
оформлен легально, и потре-
битель или даже автосервис 
может подать рекламацию или 
получить обратную связь от 
производителя. А покупатель 
подделки не в состоянии за-
щищать свои права. Более того, 
из-за контрафакта страдает 
бизнес легальных брендов». 

На потребителя давят 
со всех сторон 

Российские потребители в 
массе своей живут в условиях 
слабого роста заработных плат. 
Реальные доходы населения за 
последние пять лет выросли 
крайне незначительно. И оче-
видно, что инфляция в несколь-
ко раз превысила рост доходов. 

«Инфляция «съедает доход» 
и покупательную способность 
денег, которые зарабатывает 
потребитель, – говорит Груз-
дев. – Курс валют хотя и обрел 
наконец свою стабильность, но 
очевидно, далеко не в пользу 
рубля. Цены на импортные 
товары многие компании уве-
личивали постепенно, отчего их 
продукты дорожали ежегодно. 
Растут цены и на автомобили, 
и на запчасти, и на расходные 
материалы, а также и на услуги 
по ремонту и обслуживанию 
автомобилей. Растут налоги, 
дорожают страховки, регулярно 
увеличивается размер штрафов. 
Давление на потребителя и на 
его кошелек продолжает расти». 

Тренд на снижение затрат
Раньше потребитель мог по-

зволить себе отремонтировать 
автомобиль с применением 
оригинальных запчастей, но в 
новых условиях многие авто-
мобилисты, хотя и не потеряли 
работу и не лишились источни-
ков доходов, отказываются от 
таких трат и переходят на более 
дешевые, неоригинальные де-
тали. Другой способ экономить 
– меньше эксплуатировать ав-
томобиль, что означает снизить 
износ некоторых запчастей и 
реже обращаться в сервис. 

«Ожидать ли в 2020 году роста 
доходов населения? Я бы не был 
тут оптимистичным, – заявляет 
Александр. – Водители и дальше 
будут выбирать более бюджет-
ные решения для эксплуатации 
и обслуживания своих машин. 
И число таких автовладельцев 
будет расти и в следующем году». 

Экономическая 
активность

Класс потребителей, которые 
не готовы экономить при по-
купке нового авто, а также не 
считают нужным экономить на 

владении, ремонте и обслужива-
нии машин, остается. И именно 
он хоть как-то сформирует спрос 
на авторынке во всех сегментах. 

К настоящему времени эта ка-
тегория автовладельцев умень-
шилась и, вероятно, достигла 
минимальной доли в текущих 
экономических условиях. По-
этому увеличить долю продаж 
оригинальных компонентов 
будет весьма проблематично.

 
Прогнозы от Груздева

1.Общий объем рынка по-
слепродажного обслуживания 
автомобилей не увеличится. 
Будет рост в деньгах, но не 
стоит обольщаться – это лишь 
инфляционный рост. 

2. Сегменты оригинальных 
и премиальных запчастей 
будут находиться под сильным 
давлением, спрос смещается 
в сторону бюджетных и даже 
лоукост-предложений. 

3. Конкурентная борьба 
будет усиливаться на всех 
уровнях. На уровне произво-
дителей запчастей развернется 
ожесточенная борьба за долю 
рынка, премиальные марки 
будут стараться удержать свою 
долю, а бюджетные бренды – 
захватить свою. 

4. Оптовые дистрибьюторы 
также активно включаются 
в эту борьбу, предлагая свои 
private-бренды. На уровне 
автосервисов и магазинов 
автозапчастей также усилит-
ся конкурентная борьба за 
кошелек автовладельца, так как 
свободных денег у клиентов 
будет все меньше. 

«Если в дикой природе 
выживает сильнейший, то в 
условиях рыночной конкурен-
ции, с моей точки зрения, 
выживают умнейшие и 
способные с максимальной 
скоростью адаптироваться к 
изменениям, – резюмирует 
Александр. – Для этого нужны 
знания. Надо знать, как 
изменяется рынок и как можно 
адаптироваться к этим 
изменениям. А значит, возрас-
тет ценность обучения 
современным технологиям 
ремонта и диагностики, а 
также будут сильнее цениться 
специалисты». 



Авторынок России

Цифровизация
станет 
тотальной
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Беседу провел 
Иван Лапырин

Государственное 
стимулирование
– В прошлом году, на фоне 
затяжного спада в автомо-
бильной отрасли, с высоких 
трибун вновь заговорили о 
субсидировании производства 
автокомпонентов. Будут ли 
субсидии эффективны, с уче-
том сокращения продаж новых 
автомобилей?

Для понимания ситуации с 
автомобильной отраслью России 
важно понимать ее главную 
проблему. Сегодня страна имеет 
производственные мощности 
около 3 миллионов автомобилей 
в год, а внутренний рынок спо-
собен переварить чуть больше 
половины от этого объема. 
Внутри России просто нет пла-
тежеспособного спроса, благо-
даря которому отрасль станет 

устойчивой, инновационной и 
эффективной. При этом экспорт, 
который начал усиливаться в 
последние годы, не решает про-
блемы.

Машины, собранные в России, 
отправляются в страны ближне-
го зарубежья, даже в Латинскую 
Америку и Венесуэлу. География 
поставок широкая, но абсолют-
ная цифра продаж недотягивает 
и до 100 тысяч. В таких условиях 
ждать роста производства авто-
компонентов без госсубсидий 
странно.
– Получается, что идея здравая 
и простимулирует рынок?

Идея здравая, и ее логика мне 
абсолютно понятна. Государству 
есть смысл вкладываться в «це-
почку переработки» как можно 
глубже. Чем больше людей и 
предприятий будут задействова-
ны в производственном цикле, 
тем активнее будет развиваться 
экономика в целом.

Авторынок России

Директор аналитического агентства 
«Автостат» Сергей Целиков рассказал 

нашему журналу о том, какой автомобильная 
отрасль России станет в ближайшие годы и 

где искать точки роста для бизнеса.
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Деньги, направленные на 
локализацию производств и 
развитие технологий, гораздо 
перспективнее, чем произ-
водство тротуарной плитки 
и бордюров. Государство в 
любом случае куда-то будет 
направлять бюджетные деньги. 
Для экономики гораздо лучше, 
если они пойдут в научный и 
производственный потенциал. 
Новый продукт создаст до-
бавленную стоимость, прибыль, 
новые рабочие места. Вся от-
расль будет простимулирована. 
Даже деньги, вложенные в ВПК, 
не так эффективно развивают 
экономику, поскольку уходят 
на создание мелкосерийного 
товара. 

К тому же, если сегодня мы не 
будем работать над дальнейшей 
локализацией производства 
иномарок, за счет создания соб-
ственной компонентной базы, то 
режим промсборки фактически 
потеряет смысл. Государствен-
ные инвестиции в эту отрасль 
так или иначе будут давать 
результат.

Автомобили с пробегом
– Ушедший год стал не очень 
успешным для рынка новых ав-
томобилей, не больше перспек-
тив обещает и 2020 год. Многие 

эксперты видят перспективы 
роста в сегменте рынка авто 
с пробегом. Как вы оцениваете 
его потенциал и какие тренды 
будут здесь править? 

На мой взгляд, сегмент авто-
мобилей с пробегом в России 
достиг своей оптимальной 
емкости в 5,5 миллиона автомо-
билей и в принципе не должен 
значительно расти или падать. 
При этом за последние годы 
он поменялся очень серьезно. 
Еще десять лет назад дилеры 
продавали менее одного про-
цента б/у автомобилей. Сегодня 
емкость цивилизованного рын-
ка – около 15%. Это означает, 
что доля машин, проходящих 
через официальных дилеров, а 
также через средних и крупных 
независимых игроков, с каждым 
годом увеличивается и будет 
только расти. Здесь уместна 
ассоциация с ретейлом. Не так 
давно большинство людей по-
купали продукты питания на 
рынках, но потом в нишу FMCG 
пришли сети и перетащили по-
давляющее большинство людей 
к себе.

Вместе с тем несмотря на то, 
что рынок автомобилей с пробе-
гом глобально большой, доля хо-
роших игроков на нем невелика. 
А спрос на прозрачные сделки, 

качественный сервис и хорошие 
автомобили огромный. Именно 
этим объясняется двукратный 
рост продаж авто с пробегом у 
дилеров, которые работают в 
данном сегменте. Кроме того, у 
них есть прекрасный инструмент 
– trade-in, обеспечивающий им 
трафик, стабильные первичные 
продажи и повышенную маржи-
нальность.
– Получается, это и есть 
главный тренд: цивилизован-
ная продажа автомобилей с 
пробегом?

Скажем так, это очень важ-
ный тренд. Подобная схема для 

покупателей является  
привлекательной, так как они 
приобретают машину не у 
перекупщика с рынка,  
люди чувствуют себя за-
щищенными и готовы за это 
платить.

Важно и другое: приход в 
этот сегмент крупных игроков 
способствует появлению со-
путствующей инфраструктуры, 
в том числе цифровой. Появля-
ются качественные программы 
для быстрой проверки истории 
обслуживания автомобилей. 
Подтягиваются к высоким 
требованиям официалов и не-

Авторынок России
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большие площадки по продаже 
авто. Все это влияет и на лик-
видность, машины с прозрач-
ной историей стоят дороже. 
Появляются и законодательные 
инициативы, призванные за-
щитить покупателей, в част-
ности, РОАД предлагает ввести 
уголовную ответственность 
за скручивание пробега, как 
это сделано в Америке. Думаю, 
инициатива очень здравая и 
назрела давно.

Рынок становится цивили-
зованным, с каждым годом 
количество машин с прозрачной 
историей будет расти.

Сервисное обслуживание
– По схожему пути сегодня идет 
и рынок независимого техниче-
ского обслуживания, быстрыми 
темпами изживая гаражный 
сегмент.

Ситуация на рынке НСТО 
действительно схожая: он 
становится прозрачным и ци-
вилизованным, сюда приходят 
крупные игроки и цифровые 
сервисы. При этом я не склонен 
считать, что век гаражей позади. 
На рынке всегда будут суще-
ствовать несколько сегментов, 
вопрос лишь в перераспределе-
нии долей.

Первый и довольно устойчи-
вый сегмент – это официальные 
дилеры с довольно высокими 
ценами, доля рынка которых 
будет зависеть в первую очередь 
от объемов первичных продаж. 
Второй – независимые станции 
технического обслуживания, 
которые будут наращивать свое 
влияние на рынке. Никуда не 
денутся клубные сервисы и тю-
нинг-ателье, аудитория которых 
довольно постоянна и стабильна. 
Точно так же останется и гараж-
ный сегмент с бюджетными це-
нами, скромным уровнем услуг 
и нестабильным качеством. Как 
исчезающий, но неискоренимый 
вид останутся и автоэнтузиасты, 
занимающиеся самостоятельным 
ремонтом.
– Не получится ли так, что 
дальнейшее снижение покупа-
тельной способности населения 
сильнее всего ударит именно 
по цивилизованному автомо-
бильному сервису из-за высоких 
издержек?

Апокалиптичный вариант, 
разумеется, исключать нельзя, 
но самый перспективный, на 
мой взгляд, сегмент, который 
сможет расти даже при дальней-
шем снижении покупательной 
способности населения, – это 
независимые, в первую очередь 

сетевые станции технического 
обслуживания. Максимально 
устойчивыми останутся неболь-
шие региональные сети из 3–5 
станций. Они не будут сильно 
заметны, но останутся стабиль-
ными с точки зрения бизнеса. Их 
главный козырь – достаточный 
уровень качества, строгие стан-
дарты и прозрачное взаимо-
действие с клиентом. Клубные 
сервисы тоже будут чувствовать 
себя неплохо за счет все той же 
прозрачности, обретающей клю-
чевое значение на рынке.

Позвольте мне снова вернуть-
ся к аналогии с ретейлом. Когда 
появились гипермаркеты, пред-
ложившие цены, сопоставимые с 
рынком, иногда дороже, то люди 
пошли в мегамоллы, потому что 
хотели качественных услуг и 
комфортных покупок. Хотели 
гарантий и защиты от обмана. 
Точно так же с НСТО. Неза-
чем идти в грязный гараж, если 
можно записаться в цивилизо-
ванный сервис через приложе-
ние в смартфоне и без очереди 
обслужить свой автомобиль. 
У автомобилистов становится 
меньше денег. Поэтому, с одной 
стороны, они ими не будут раз-
брасываться и идти к офици-
алам, с другой стороны, цена 
риска от неграмотного ремонта 

Авторынок России



34 Автокомпоненты . Январь-Февраль . 2020

возрастает, прогнозируемый 
уровень качества становится 
важным. Оптимальный выбор 
– НСТО. Не стоит забывать и о 
массовой диджитализации, отре-
зающей путь к новым клиентам 
гаражным мастерам.

Тотальная 
цифровизация
– Цифровые покупки захлест-
нут и автомобильную отрасль?

Цифровизация сегодня уже 
накрывает все сферы нашей 
жизни, в том числе и автомо-
бильную. Смартфон становится 
главным орудием потребления 
товаров и услуг, главным пла-
тежным инструментом, инстру-
ментом для заработка и продви-
жения. Доля интернет-трафика 
уже давно на стороне мобильных 
устройств по всей стране.

Почти у каждого экономиче-
ски активного жителя России 
есть смартфон, с которого удоб-
но что-то быстро найти, заказать 
и купить. Электронные про-
дажи больше не тенденция, это 
данность, которая очень быстро 
станет тотальной. Влияет на это 
и смена поколений, сегодня в 
экономику активно входят моло-
дые люди, рожденные в 90-х. Их 
отличие в отсутствии «аналого-
вых» навыков поиска товаров 

и услуг, которые еще имеют 
30–35-летние. Совсем скоро 
будут править бал миллениалы, 
еще более подкованные техниче-
ски и не представляющие своего 
потребления без смартфонов. 
Так что диджитализацию всех 
направлений нашей жизни уже 
не остановить.
– Вы можете рассказать о 
конкретных цифровых бизнес-
кейсах, успешно работающих в 
России именно в автомобильной 
сфере?

Сейчас в крупных рос-
сийских городах появилась 
подписка на автомобили. Пока 
услугу предоставляют только 
Huyndai и Volvo, и рассчитана 
она не на экономных людей, а 
на тех, кто хочет избавиться 
от головной боли, связанной с 
обладанием авто. Это оформ-
ление, налоги, сервис, стра-
ховки, подготовка машины 
к сезону и т.д. Такой клиент 
готов немного переплатить за 
отличный сервис. Для сервиса 
подписки пришло время – 
сознание и потребительское 
поведение людей меняются, 
они готовы отдавать деньги 
за удобство и функции, а не 
за формальные признаки. А 
кому-то по душе каршеринг 
или такси. Под разные сегмен-

ты потребительского пове-
дения будут появляться свои 
предложения и приложения.

Самое интересное, что модель 
дилерского поведения также бу-
дет постепенно меняться в поль-
зу оказания услуг клиенту, наше 
будущее за лизингом, подпиской, 
share-экономикой, предоставле-
нием услуг и обслуживанием.

Электрические 
перспективы
– Если мы говорим о трендах, 
давайте упомянем и электро-
транспорт. Насколько близка 
перспектива его массового 

появления в РФ и от чего это 
будет зависеть?

Актуальные цифры в этом 
плане объективнее восторжен-
ных футурологов. На сегодня 
в нашей стране доля электро-
мобилей – менее одного про-
цента. В первичном сегменте это 
штучные продажи, не способ-
ные оказать влияния на рынок. 
Однако в сегменте автомобилей 
с пробегом за последние пару лет 
наметилась восходящая тенден-
ция – продажи измеряются тыся-
чами. Их львиную долю состав-
ляет праворульный Nissan Leaf. 
Причина популярности проста 

Авторынок России
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– цена, которая колеблется в пси-
хологически важном диапазоне 
500–600 тысяч рублей. Людей не 
пугают отсутствие инфраструк-
туры, малое количество сервис-
ных специалистов и возможные 
проблемы с батареями. Плюсы в 
виде меньших затрат на заправку 
(зарядку) и обслуживание, при 
сопоставимой цене с новой Lada, 
перевешивают.

Если цену нового электро-
автомобиля получится снизить 
до сопоставимых значений с 
«одноклассником» в той же 
комплектации с ДВС, то взлет 
электрокаров неизбежен. 

Международный рынок данное 
утверждение подтверждает. Как 
только Нидерланды «включили» 
поддержку продаж электро-
транспорта, рынок начал экс-
тенсивно расти. Еще более яркий 
пример – Китай. В Поднебесной 
поддержка есть, что позволило 
внутреннему рынку в 2019 году 
переварить около миллиона 
электрических автомобилей. Но 
для нашей страны это перспек-
тива не сегодняшнего дня.

Автономное вождение
– А как дела будут обстоять 
в сфере автономного транс-

порта? Здесь перспективы еще 
более туманны?

Автономное вождение для 
России – еще более отдаленный 
тренд. Главным барьером на его 
пути станет законодательство. 
Остаются и вопросы по алгорит-
мам управления в экстремаль-
ных ситуациях и готовности 
дорожной инфраструктуры. 
Потенциально технология 
очень нужна и перспективна, но 
она точно не окажет никакого 
влияния на рынок в ближайшие 
пять лет. Чуть ближе появление 
частично или полностью авто-
номных автомобилей в маги-
стральных грузоперевозках на 
малозагруженных трассах, воз-
можно в составах караванов, на 
закрытых промышленных тер-
риториях, территориях парков, 
но только в виде экспериментов. 
Я считаю, что Россия не готова 
сейчас к массовому запуску бес-
пилотников ни инфраструктур-
но, ни по культуре вождения.

Путь к успеху
– Предлагаю подытожить 
нашу беседу небольшим на-
путствием для участников 
автомобильного рынка. Что 
необходимо сделать уже в этом 
году, чтобы остаться успеш-
ным в будущем?

Несмотря на общую стагна-
цию автомобильной отрасли 
и снижение экономической 
активности населения, пер-
спективы у рынка есть. Емкость 
рынка в целом большая, и 
производителям автокомпо-
нентов, сервисменам, дилерам 
и дистрибьюторам есть куда 
развиваться. Но перспективы 
будут реализованы только 
гибкими игроками за счет по-
вышения эффективности и от-
воевывания долей у конкурен-
тов. Эффективные компании, 
которые внедряют грамотный 
менеджмент, следят за тренда-
ми, осваивают диджитал-ин-
струменты, в текущих условиях 
будут на пике.

Может показаться чудом, но 
целый ряд отечественных 
производителей автомобиль-
ных запчастей и аксессуаров 
сегодня не просто сохраняют 
продажи, но активно выходят 
на рынки Америки, Китая и 
Европы. В этом им помогают и 
цифровые инструменты, за 
счет которых мир становится 
меньше, а партнеры ближе. 
Курс на прозрачность и 
открытость для клиентов, 
качественное предоставление 
услуг также принесет много 
пользы для бизнеса. 

Авторынок России
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Анастасия Федоткина

Толстый кошелек 
на колесах

По дорогам мира бодро бегают 
кони, таская за собой экипажи и 
повозки, но заинтересованность 
в первых автосервисах активно 
набирает обороты. Первое деся-
тилетие двадцатого века – время 
стремительной автомобилизации 
Европы, в том числе России. Раз-
умеется, машины в те времена – 
это предмет роскоши, показатель 
статуса. Очень распространены 
спортивные или туристические 
варианты. Поэтому и механики 
тех лет, число которых активно 
растет, нередко воспринимают 
свой труд как источник легких 
денег, а состоятельных клиентов 
называют «толстый кошелек на 
колесах». Машины обслуживают 
в основном водители-механики, 
реже – специализированные 
мастерские, которые отличает 
точно такой же подход.

Состояние и степень клиенто-
ориентированности механиков, 

мастерских и гаражей в 1907 
году весьма иронично описал 
французский писатель и заядлый 
автомобилист Октав Мирбо в 
книге «Автомобиль 628-Е8». Он 
сравнивает автомобильное дело 
с игорным домом, а об авто-
мобильной промышленности 
говорит как о мире роскоши и 
веселья. «Герцог такой-то или 
виконт такой-то, до сих пор с 
большим трудом добывавшие 
деньги, начали теперь барыш-
ничать автомобилями, украшая 
своим постоянным присут-
ствием возникшие повсеместно 
гаражи, чтобы обирать новых 
клиентов. Эти гаражи сформи-
ровали кадры шоферов. Шофер 
приобретал довольно смутное 
понятие об управлении и уходе 
за моторами. Его, прежде всего, 
учили портить машины, как 
кучера богатых домов портят 
лошадей, чтобы сделать необхо-
димой их замену и нажить при 
продаже старой запряжки и по-
купке новой. Затем его обучали 
самым удивительным приемам 
и проделкам, имеющим целью 
во сто раз увеличить количество 
нужных инструментов и вспо-
могательных частей, его учили 
воровать на смазочном масле 
и на бензине». Да, вспомнить 
хотя бы Маяковского, который 
переписывался с Лилей Брик о 

сложностях содержания и обслу-
живания автомобиля. 

Массовый автосервис
Однако автомобилей стано-

вилось все больше, да и произ-
водители были заинтересованы 
в новых клиентах, так как росла 
конкуренция. Поэтому доста-
точно скоро в большинстве 
европейских государств и Соеди-
ненных Штатах Америки начали 
появляться фирменные сервис-
ные центры, заточенные под 
определенную марку. Именно 
они получали все необходимые 
детали непосредственно от про-
изводителей, а мастера неплохо 
разбирались в своей работе.

Кстати, индустрия качествен-
ного обслуживания автомо-
билей зародилась в Германии. 
Немецкий менталитет требовал 
четкого соответствия работ ре-
гламентам ТО. Если автомобиль 
требует замены моторного масла 
каждые 5000 км, то изменить 
этого никак нельзя, спрос по-
родил предложение. А остальной 
мир лишь перенял ноу-хау. 

Стоит ли говорить, что в Но-
вом Свете массовый автосервис 
расцвел благодаря Генри Форду, 
который в период с 1908 по 1927 
год пересадил за руль всю Аме-
рику благодаря конвейерному 
Ford Model T.

АвтоФакт
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Кустарная специфика
В России свои коррективы 

в культуру техобслуживания 
внесла революция. До 1917 года 
автомобили были в основном у 
богачей, князей, купцов, а также 
у артелей, военных ведомств, 
различных казенных контор и 
организаций. Обслуживались 
они в основном водителями-
механиками или немногочис-
ленными частными мастер-
скими. Определенный вклад в 
сервисную культуру вносили и 
автомобильные торговые дома, 
количество которых исчислялось 
десятками. Они имели оборудо-
ванные гаражи и принимали на 
ремонт автомобили всех марок. 
Первым крупнейшим в России 
автомобильным торговым домом 
был поставщик императорско-
го двора «Победа», открытый 
в январе 1902 года. Вторым по 
величине считался торговый дом 
«А.М. Фокин».

Интересно, что машины в 
основном ремонтировались 
путем кустарного изготовления 
запчастей. Благодаря чему по-
являлись гаражи с соответствую-
щим инструментом.

Характерна история Москов-
ского автомобильного предпри-
ятия П.П. Ильина, который сна-
чала пытался наладить выпуск 
новых машин, но, не выдержав 
конкуренции с иностранными 
фирмами, перешел на ремонт. 
Предприятия Ильина работали 
по принципу агрегатного ре-

монта: брали подряд несколько 
одинаковых автомобилей и само-
стоятельно изготавливали для 
них целые агрегаты, такие как 
коробки передач, передние оси и 
более мелкие детали.

Разношерстная публика
Всего к 1914 году в стране на-

считывалось 13 000 автомобилей 
270 иностранных фирм. Кроме 
того, во время Первой мировой 
для нужд армии было закуплено 
несколько тысяч грузовых и лег-
ковых иномарок. Не стоит забы-
вать и о том, что до 1917 года в 
России в различное время рабо-
тало более 20 заводов и фабрик, 
производивших отечественные 
автомобили. После свержения 
монархии практически весь 
транспорт был конфискован и 
передан госучреждениям моло-
дого государства. Автопарк по-
лучился очень разнородным, как 
по брендам, так и по возрасту. А 
торговая блокада СССР, дефицит 
запчастей, смазочных и расход-
ных материалов делали эксплуа-
тацию машин очень сложной. 

Ситуацию удалось переломить 
только в начале 30-х, благодаря 
запуску автомобильного заво-
да ГАЗ в Нижнем Новгороде, 
который построили совместно с 
компанией Ford. Страна Советов 
получила собственные автомо-
били, отчасти решив проблему и 
с запчастями. Правда, сервисное 
обслуживание начало развивать-
ся в русле авторемонтных пред-

приятий и гаражей при учрежде-
ниях, владеющих автопарками.

Первая СТО
Интересно, что первая стан-

ция технического обслуживания 
была открыта в Москве еще до 
ГАЗа, в 1930 году. В Каретном 
переулке начали принимать к 
починке любые автомобили, но 
просуществовал сервис недолго, 
из-за низкого качества работ, 
долгих простоев и отсутствия 
необходимых запчастей. Правда, 
уже в 1932 году в столице в 
Георгиевском переулке откры-
лась «Первая опытно-экспери-
ментальная станция по ремонту 
машин». Оборудования там 
было по минимуму, в основ-
ном кустарное, а большинство 
манипуляций механики делали 
вручную. Ремонт делали долго, 
дорого и не всегда качественно.

Трофейная техника
Положение дел изменилось в 

первые десятилетия после Вто-
рой мировой войны. Во-первых, 
в стране появилось немало 
трофейной техники, правда, в 
частных руках в основном осели 
мотоциклы. Подспорьем стали 
привезенные из Германии станки 
для ремонта немецкой автомо-
тотехники. Огромную помощь в 
то время оказал инженер Юрий 
Хальфан, он собрал необходи-
мую информацию и издал книгу 
по ремонту немецких автомоби-
лей тех лет. Кстати, в покоренной 

Германии было создано более 
1500 авторемонтных предпри-
ятий, которые восстанавливали 
технику, в том числе для отправ-
ки в Советский Союз.

Во-вторых, заслуженные 
деятели стали получать право 
владеть новым автомобилем. Да 
и автомобильно-мотоциклетная 
промышленность СССР вышла 
на новый уровень, в том числе 
благодаря реквизированным у 
немцев технологиям и промыш-
ленному оборудованию.

К середине 60-х и вовсе на-
чался автомобильный бум. В 
крупных городах разрослись 
таксопарки, которые вместе 
с авторемонтными предпри-
ятиями колхозов, совхозов и 
автобусных парков стали местом 
притяжения автомобилистов, 
нуждающихся в дефицитных 
запчастях и услугах механиков. 
Ремонт шел по блату, и офици-
ально частникам вход туда был 
строго запрещен. Вообще, блат 
при ремонте автомобиля как 
устойчивое явление сохранялся 
в регионах нашей страны вплоть 
до середины 2000-х годов. 

Поблагодарим Fiat
После 73-го года в СССР 

произошла еще одна революция 
– автомобильная. Вместе с Fiat 
советское правительство строит 
Тольяттинский автозавод. ВАЗ 
впервые в СССР начал массо-
во выпускать автомобили для 
«простых» граждан и полностью 
изменил автомобильную инду-
стрию страны, в том числе и с 
точки зрения обслуживания. 

В 60-е годы, на старте проекта, 
Министерство автомобильной 
промышленности СССР хотело 
сэкономить и отказаться от орга-
низации дилерской сети. Но ита-
льянцы пригрозили расторгнуть 
многомиллионный контракт, 
отрицая саму возможность про-
дажи легковых автомобилей без 
гарантийных обязательств и сети 
СТО. Поэтому уже с середины 
70-х в крупных городах начали 
появляться станции техобслужи-
вания ВАЗ. Позже инициативу 
проявили и другие автозаводы. 

Так, к 1976 году было постро-
ено свыше 30 специализирован-
ных автоцентров и более сотни 
СТО Волжского автозавода. В 

АвтоФакт
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1979 году АЗЛК имел 160 сер-
висных представительств, начал 
развивать сеть гарантийных пун-
ктов и Запорожский автозавод.

Дефицит и блат
Но потребности автолюбите-

лей удовлетворялись лишь на 
25%. Были проблемы и с запча-
стями: по «Волге» наличие ком-
понентов было на уровне 12%, по 
«Москвичу» – 37%, по «Запорож-
цу» – 24%. По «Жигулям» из 300 
позиций, поставлявшихся ВАЗу 
смежниками, даже в столицу 
привозили около 130 наименова-
ний. Но хуже всего было то, что 
запчасти для сервисных станций 
шли с браком. На СТО отправ-
ляли некондицию, которую 
на конвейер не принял завод. 
Из-за дефицита на официальных 
сервисных станциях с машин не-
редко снимали хорошие запча-
сти и ставили вместо них старое 
барахло. К 1980 году в Советском 
Союзе действовали уже 1253 
станции техобслуживания, но 
вопрос недостатка в запчастях 
стал только острее. А ремонт по 
блату превратился в настоящий 
кошмар автовладельцев. Мастера 
сервисных станций обрели небы-
валое могущество.

Дорогое удовольствие
Но не только вопросы обслу-

живания и наличия запчастей 
омрачали жизнь автовладельцев. 
Стоимость владения личным авто 
была негуманной. Так, по подсче-
там журнала «За рулем», произве-
денным по итогам эксплуатации 

ВАЗ-2101 в 1976 году, при годо-
вом пробеге в 15 000 километров 
на обслуживание железного коня 
этой модели следовало отложить 
более 900 рублей. С учетом того 
что среднемесячная заработная 
плата рабочих и служащих в 
СССР тех лет составляла около 
150 рублей, стоимость владения 
получалась внушительной.

Роль интуиции  
в диагностике

На излете советской эпохи, к 
1989 году, в стране было выпу-
щено множество книг и пособий 
по самостоятельному ремонту 
и обслуживанию автомобилей. 
А журнал «За рулем», дававший 
практические советы, автолюбите-
ли хранили в подшивках годами. 

Естественно, опыт в ремонте 
иностранной техники остав-
лял желать лучшего, ввиду ее 
отсутствия. Поэтому в 90-е, 
когда в стране стали появлять-
ся иномарки, мастерам при-
ходилось работать по наитию, 
на свой страх и риск. Сколько 
полегло в лихие годы мастеров 
и диагностов от рук бандитов, 
сегодня уже не подсчитать. Вы-
живали те, кто обладал хорошей 
интуицией.

Если с подвеской и трансмис-
сией было справиться реально, 
благодаря принципиальной 
схожести конструкций с отече-
ственной техникой, то сложная 
электроника, механизмы газора-
спределения и инжекторы при-
носили вначале много проблем.

Нередко работа строилась по 
принципу донорства. Запчасти и 
целые агрегаты брали с разбитых 
или ворованных автомобилей, 
иногда перебивали номера на 
украденных экземплярах под 
старые документы.

Новые тренды
Сегодня отечественные автосер-

висы оснащены не хуже иностран-
ных, за 30 лет накоплен огромный 
опыт диагностики и ремонта 
иностранных автомобилей. По-
зади очереди и блат, преодолен и 
дефицит запчастей. Современное 
сервисное оборудование способно 
в считанные минуты выяснить 
причину «недуга» автомобиля, 
многие приборы способны про-
вести диагностику удаленно. 
В последние годы все активнее 
развиваются независимые сети 
сервисных станций, которые 
уничтожили монополию дилер-
ских мастерских за счет высокого 
качества обслуживания и ремонта 
и адекватных цен. А гаражные 
мастера из 90-х либо изменились, 
став цивилизованными станция-
ми по обслуживанию и ремонту, 
либо отживают свой век.

Более подробно о трендах 
рынка можно прочитать в 
интервью с директором аналити-
ческого агентства «Автостат» 
Сергеем Целиковым на странице 
30. А о развитии рынка диагно-
стического оборудования – в 
нашем специальном обзоре на 
странице 40. 

АвтоФакт
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Антон Пилот

Больше электроники
Специалисты прекрасно 

знают, уже сегодня сугубо меха-
ническая диагностика – диагно-
стика и ремонт кинематических 
систем, механических приводов 
и т. д. постепенно отступает на 
второй план, предоставляя флаг-

манские позиции диагностике 
электронной. 

Механическая диагностика 
вред ли исчезнет насовсем, 
поскольку в любых транс-
портных средствах сохранится 
немало механических систем: 
трущихся и вращающихся 
деталей и сопряженных ком-
понентов. 

Но электронная диагностика 
начинает превалировать и ее 
важность будет только усили-
ваться, занимая все больше и 
больше рабочего времени со-
трудников СТО.

Причина этого очевидна: коли-
чество электроники в автомо-
билях растет в геометрической 
прогрессии. И даже многие 

механические системы теперь 
не могут корректно работать без 
правильно настроенной электро-
ники. Как считают эксперты, в 
течение ближайших 10 лет число 
электронных блоков в автомоби-
ле возрастет с 200-300 имеющих-
ся сегодня практически до 1000!!! 
То есть в 3-5 раз! Что говорить, 
если сегодня даже фары совре-

Диагностика 
будущего

Сервис и оборудование
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менного автомобиля не отре-
гулировать без специального 
оборудования, не говоря уже о 
калибровке камер и датчиков 
систем помощи водителю.

Поэтому нагрузка на диа-
гностов будет только расти. Им 
потребуется более широкий 
диапазон знаний и более про-
двинутое оборудование, которое, 
впрочем, уже в наше время на-
чинает предлагаться именитыми 
игроками рынка.

Упрощение обслуживания 
и диагностики

С другой стороны, грядет эра 
электромобилей. Что облегчит и 
сделает дешевле обслуживание 

и диагностику железных коней. 
Ведь в операционном плане 
диагностика электромобилей 
закономерно проще, так как в 
них нет двигателя внутреннего 
сгорания, а значит, нет впры-
ска, зажигания, необходимости 
формирования смеси и подачи 
топлива. То есть тех циклов, ко-
торые и устраивают головоломки 
даже бывалым мастерам-диа-
гностам. 

Облегчит жизнь мастерам и то, 
что ряд узлов электромобилей  
неремонтопригодны в принципе 
и в случае поломки будут ме-
няться в сборе. Следовательно, в 
какой-либо глубокой диагности-
ке, кроме как исправен/неиспра-

вен, они не нуждаются. С точки 
зрения экономики эксплуата-
ции это, естественно, не самая 
лучшая новость для владельца 
транспортного средства, но в 
плане сервисного обслуживания 
– существенное облегчение для 
механиков. 

Сложные системы 
и автономность

С другой стороны, как было 
сказано выше, число электрон-
ных систем значительно увели-
чится, а подступиться к ним без 
соответствующего устройства 
и знаний будет просто невоз-
можно. 

Расширится само поле дея-
тельности диагноста – большее 
количество ошибок, больший 
объем информации для анализа, 
сложнее схемы взаимодействия и 
влияния одних систем на другие, 
сложные компьютерные алгорит-
мы управления системами, по-
рой даже сквозные алгоритмы.

Особенно это будет актуально 
в контексте автономности – а 

Как в ближайшем будущем будет развиваться диагностика 
автомобилей, каким станет оборудование и стоит ли 

независимым СТО опасаться растущей диджитализации, об этом 
читайте в нашем обзоре.
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как мы все видим, автономное 
вождение – совершенно оче-
видное направление развития 
автодорожной техники. И 
именно к нему подводят нас все 
более совершенные и сложные 
системы ADAS (Advanced driver 
assistance systems), обрастающие 
датчиками, сенсорами, исполни-
тельными и контролирующими 
механизмами, камерами, радара-
ми и другим оборудованием.

Обновление 
программного ПО

Огромную роль станет играть 
обновление программного обе-
спечения. Эксперты полагают, 
что их периодичность, по срав-
нению даже с самыми сложны-
ми современными легковыми 
автомобилями, увеличится в 3-4 
раза. Обратите внимание, как 
часто обновляются приложения 
вашего смартфона – в автомо-
билях будет то же самое, только 
«приложений» – разнообразных 
систем, модулей и блоков – в нем 
несравнимо больше, а критич-
ность правильной работы каж-
дого микропроцесса — выше.

Да, эти обновления будут 
улучшать работу систем, устра-
нять возможные ошибки и баги, 

вероятно, увеличивать ресурс 
службы отдельных компонентов, 
узлов и агрегатов, но чтобы СТО 
получить такое обновление, при-
дется иметь непосредственную 
связь с сервером автопроизводи-
теля, откуда оно может быть за-
гружено. И вот тут мы подходим 
к самому интересному и самому 
спорному.

Возможность 
равного доступа

Если с технологическим 
вектором развития диагностики, 
в целом, все более или менее 
понятно, то с «политическим» 
аспектом вопроса — не очень. С 
развитием электронных систем и 
технологий автономного вожде-
ния все острее встает проблема 
оперативного доступа к удален-
ным серверам с программным 
обеспечением автопроизводите-
лей со стороны неавторизиро-
ванных и независимых СТО.

Мы все прекрасно знаем, на-
сколько трепетно автопроизво-
дители относятся к информации, 
считываемой блоками управ-
ления своих авто. Допускать 
посторонних, а именно незави-
симые СТО, к этой информации 
особым желанием они не горят.

Однако активная работа по 
равному доступу к софту, про-
водимая европейскими про-
фессиональными ассоциациями 
и объединениями на уровне 
Еврокомиссии, дает положитель-
ные результаты уже сегодня. 

Законодательно, в соот-
ветствии с регламентом BER, 
автопроизводителей все-таки 
обязывают предоставлять многие 
сведения независимому рынку  
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техобслуживания. Пусть за до-
полнительную плату, пусть через 
специальные порталы, но найти 
ее и получить будет возможно. 

Тем не менее автопроизво-
дители не оставляют попыток 
нарушить баланс и максимально 
ограничить конкурентов своей 
авторизованной сети. Главный 
аргумент – исключение хакерских 
атак, обеспечение безопасности 
хранения и передачи данных и, 

как следствие, безопасности до-
рожного движения. Спорить тут 
сложно — аргумент весомый, но 
прения продолжаются.

Что грозит НСТО
Уже введен отдельный про-

токол (шлюз) – Security Gateway 
– межсетевой интерфейс без-
опасности, который без специ-
альной авторизации позволяет 
в процессе OBD-диагностики 
производить чтение только 
идентификационных данных 
блока управления, кодов ошибок 
и фактических параметров, но 
не дает возможности выполнять 
адаптации, удаление кодов оши-
бок и производить целый ряд 
сервисных манипуляций.

А с сентября 2020 года все 
новые модели автомобилей в 
Европе должны поддерживать 
безопасную передачу данных при 
подключении к блокам управле-
ния, при диагностике. А концерн 
FCA (Fiat Chrysler Automobiles) 
уже оснастил свои самые со-
временные модели подобными 
интерфейсами безопасности. 

Другие марки не сильно от 
него отстают. Автопроизводи-
тели последние несколько лет 
кропотливо разрабатывают ана-

логичные шлюзы безопасности, 
значительно ограничивающие 
доступ к электронным систе-
мам автомобиля через разъем 
OBD. Получается, что только в 
официальных дилерских цен-
трах смогут выполнять полную 
диагностику и корректировку 
работы электронных систем 
автомобиля.

Компромиссный вариант
Однако многие производители 

диагностического оборудования 
и опять же профессиональные 
ассоциации независимого рынка 
нашли решение этой проблемы. 
Основой для него стал обмен 
сертификатами безопасности че-
рез сеть Интернет. Пройдя про-
цедуру обмена сертификатами, 
пользователи диагностических 
приборов получают полный до-
ступ к диагностическим данным 
на вполне законных основаниях.

В некотором смысле со-
временный диагностический 
прибор начинает работать, как 
pass thru адаптер, получая воз-
можность легально и безопасно 
подключаться к сайтам/серве-
рам автопроизводителей для 
доступа к необходимой инфор-
мации.
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То есть компьютер – диа-
гностический прибор, или как 
некоторыми принято говорить 
– сканер, приобретает особую 
значимость. Он становится 
основным инструментом, по-
зволяющим наладить диалог 
между диагностом и машиной. 
Соответственно, инвестируя в 
оборудование, уже сейчас сле-
дует уделить самое пристальное 
внимание его функциональности 
в контексте изложенных выше 
нововведений. А вот классиче-
ские pass thru адаптеры, скорее 
всего, останутся в прошлом. 
Точно так же, как и клоны дилер-
ских сканеров.

Дополнительное 
сервисное оборудование

Но одним лишь диагности-
ческим прибором и сейчас, и 
в будущем арсенал диагноста 
не ограничивается. У автомо-
биля, даже электрического, 
даже автономного, останутся 
многие традиционные опции. 
Такие как, например, внешнее (и 
внутреннее) освещение, кон-
троль климата и т. д. Для работы 
с этими опциями необходимо 
иметь специальные устройства – 
устройства отдельные. 

Правильный 
свет

Автосервисы по-прежнему 
в основной своей массе ис-
пользуют аналоговые приборы 
проверки внешнего освещения, 
даже для контроля и регулиров-
ки LED-фар. Объективно говоря, 
какое-то время, возможно даже 
довольно делительное, этого 
будет хватать. Однако число 
современных высокотехнологич-
ных машин будет расти, а они 
будут требовать более продвину-
тых цифровых решений.

Неоспоримые преимущества 
оборудования нового поколения 
заключаются в более объектив-
ной оценке результатов, доку-
ментировании измерений через 
интерфейс данных, а также вос-
производимых и повторяемых 
результатах благодаря цифровой 
оценке информации. 

К примеру, функция электрон-
ного нивелирования прибора 
MLT 3000 от компании MAHA 
компенсирует до 3% неровностей 
пола в зоне движения устрой-
ства, что позволяет отказаться 
от рельс для прибора проверки 
света фар или дополнительного, 
сверхточного выравнивания 
площадки для движения при-

бора и тем самым существенно 
сэкономить.

Да и работать с такими при-
борами легче. Стандартно в них 
заложены параметры соответ-
ствия национальным требова-
ниям, граничные значения для 
контроля и регулировки света 
фар. Переход между режимами 
оценки и регулировки осущест-
вляется простым нажатием 
клавиши, чаще всего прямо на 
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экране монитора, вне зави-
симости от того, какие внеш-
ние осветительные приборы 
проверяются, галогеновые или 
LED. Приборы автоматически 
адаптируются к любому ис-
точнику света – определение 
расположения светотеневой 
границы всех существующих 
систем освещения и параметров 
освещенности происходит без 
участия оператора.

Безупречный климат
Не стоит на месте и климати-

ческое оборудование, подчиня-
ясь тенденциям цифровизации и 
расширения функциональности. 
Современные станции обслу-
живания автомобильных систем 
кондиционирования обладают 
широким спектром возможно-
стей, что разительно повышает 
их функциональность. 

Выполняя все операции в пол-
ностью автоматическом режиме, 
они позволяют осуществлять 
предоставление услуг диагности-
ки и обслуживания с помощью 
всего лишь одного устройства. 
По сравнению с предшеству-
ющими поколениями моделей 
такие установки отличаются воз-
росшей производительностью и 
эффективностью. Так, в част-
ности, сброс неконденсируемых 
газов теперь контролируется 
электронным способом, а откач-
ка 99% хладагента выполняется с 
большей скоростью. 

При этом электронные регуля-
торы давления и температуры обе-
спечивают заправку хладагента с 
точностью до нескольких граммов. 
Могли бы мы когда-либо мечтать 
о таком, привыкнув закладывать 
определенные допуски? 

Более того, уже сейчас во многих 
аппаратах подобного плана, на-
пример, в новых станциях Bosch 
ACS 653 и ACS 663, предусмотрена 
программа промывки контуров, 
включающая систему промывки 
шлангов. Благодаря всем этим 
функциям новые высокопроизводи-
тельные устройства могут исполь-
зоваться для обслуживания систем 
кондиционирования и автомобилей 
с двигателями внутреннего сгора-
ния, и электромобилей. Получается 
не просто две или три, а сразу не-
сколько установок в одной.

Человеческий фактор
Собственно, именно в таком 

направлении и идет развитие 
диагностического оборудования, 
оно становится более функци-
ональным, универсальным и 
интеллектуальным. При этом 
влияние человеческого фактора 
снижается с каждым новым по-
колением устройств. 

Но в любом случае диагностам 
– настоящим профессионалам 
своего дела – бояться нечего. В 
этом эксперты единогласны. 
Хорошим специалистам по 
диагностике в ближайшие 30-40 
лет за свое рабочее место 
волноваться точно не стоит. 
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Анастасия Федоткина

Первый генератор
В 1832 году техники из Парижа 

братья Пикси представили 
первый в мире электрогенератор. 
Но этому устройству предстояло 
пройти очень долгий путь, пре-
жде чем попасть в подкапотное 
пространство автомобилей. И не 
столько потому, что в те далекие 
времена еще и автомобилей-то 
не было, сколько из-за громозд-
кости самой конструкции. 

Первый генератор использовал 
подковообразный постоянный 
магнит, который приходилось 
крутить вручную. У каждого 
из его двух полюсов стояло по 
одной проволочной катушке, где 
и возникал переменный элек-

трический ток. При увеличении 
потребления энергии возникала 
необходимость в дополнительных 
магнитах и катушках, а это – но-
вые отдельные устройства. Благо 
в 1843 году Эмиль Штерер создал 
усовершенствованную машину, 
которая обладала тремя под-
вижными магнитами и шестью 
катушками. Но и эта вариация 
создавала немало проблем. Агре-
гат была тяжелым и дорогим.

Электромагнитное чудо
Но растущая европейская 

промышленность искала пути 
повышения эффективности. И 
наработки по преобразованию 
кинетической энергии враще-
ния в электричество были бы 
очень кстати. Многие ученые и 

изобретатели-энтузиасты бились 
над тем, как стабилизировать 
генератор, сделать его дешевле и 
мощнее. Относительно простое 

и элегантное решение сформи-
ровалось к 1866 году, всего-то и 
стоило, что заменить постоянные 
магниты на электромагниты. 
Правда, конструкция становилась 
сложнее, так как появившийся 
ротор (электромагнит) питался 
током от отдельно стоящего не-
большого генератора со все тем 
же постоянным магнитом. На 

Генератор убьет ДВС
Компонент, который планировался вспомогательным агрегатом для 

двигателя внутреннего сгорания, мало того что породил стартер,  
так еще и моторы уничтожит.

АвтоФакт
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радость вскоре выяснилось, что, 
снабжая потребителя, генераторы 
способны питать током и соб-
ственные электромагниты.

Промышленное внедрение
Это открытие удачнее всех ис-

пользовал бельгиец Зеноб Грамм. 
В 1870 году во Франции он пред-
ставил генератор, работавший 
по принципу самовозбуждения, 
то есть без необходимости при-
менения отдельных источников 
тока. Кроме того, изобретатель 
усовершенствовал кольцевой 
якорь, сделав плоскость его 
работы горизонтальной. Все это 
позволило широко использовать 
генерацию электроэнергии в 
промышленности, дав разработ-
ке билет в новую жизнь. 

Кстати, в процессе всех этих 
научных изысканий выяснилось, 
что если подавать энергию на 
обмотку статора, а не на ротор, то 
генератор волшебным образом 
превратится в электромотор. Сто-
ит ли говорить, что находка стала 
открытием с большой буквы. Чуть 
позже и генератор, и электромо-
тор в виде стартера прописались 
под капотом автомобиля, став 
мощными и компактными.

Спорный проект
В 1911 году изобретатель из 

Огайо Чарльз Кеттеринг начал 
работу над проектом по созда-
нию электрического устройства 
для запуска двигателя автомо-
биля. Изначально дерзкая идея 
Чарльза вызвала массу критики 
и сарказма со стороны коллег-
изобретателей. Эксперты были 
единогласны: для запуска ДВС 
необходим сопоставимый ему по 
размерам электромотор мощ-
ностью не менее пяти лошадей. 
Да и аккумуляторов, способных 
питать такой электромотор, в то 
время еще не существовало.

Забегая вперед, скажем, что 
вскоре Кеттеринг получил 
мировую известность и пост 
вице-президента корпорации 
General Motors благодаря своему 
изобретению.

Разработка из сарая
Но вернемся еще на пару лет в 

прошлое. В 1908 году молодому 
изобретателю Кеттерингу по-
ступило предложение от одного 

из руководителей NCR (National 
Cash Register Company) Эдварда 
Дидса об усовершенствовании 
системы зажигания. Отметим, 
что на тот момент подающий 
надежды инженер имел довольно 
смутные представления о том, 
как устроен автомобиль. Но идея 
его заинтересовала, и он с энту-
зиазмом принялся за дело. 

В помощь он взял пару под-
чиненных и обустроил мастер-
скую в сарае Дидса. К 1909 году 
команда создала разработку на 
базе магнитного реле и катушки. 
Системой заинтересовался Генри 
Лиланд, глава компании Cadillac. 
Он заказал восемь тысяч таких 
систем, ведь система превос-
ходила любую из существовав-
ших на тот момент. Получив 
серьезный заказ и первые деньги, 
ребята из сарая создали компа-

нию Delco (Dayton Engineering 
Laboratories Company).

Идеи приходят отовсюду
В 1910 году Кеттеринг узнает 

печальную историю от Лиланда 
о его погибшем друге. Тот скон-
чался из-за рукоятки ручного 
стартера, которая, соскочив, про-
ломила голову бедняги. 

Изобретатель не смог смирить-
ся со столь опасным техническим 
несовершенством автомобиля и 
решил во что бы то ни стало изба-
вить мир от проклятой рукоятки. 
Справедливости ради отметим, 
что немало ученых уже бились 
над созданием электростартера. 
Но проблема заключалась в том, 
что для большого электромотора 
под капотом не хватало места, 
а маленький не мог раскрутить 
тяжелый маховик ДВС.

Прорывное решение
Переворотом стало понима-

ние, что электромотор не дол-
жен работать непрерывно. Для 
запуска мотора ему достаточно 
работать крайне непродолжи-
тельное время. Потом его можно 
расцепить с двигателем или еще 
лучше – использовать в качестве 
генератора для системы зажига-
ния и фар. 

Главным элементом системы, 
придуманной Кеттерингом, стал 
угольный регулятор напряжения 
и коммутатор, который сотруд-
ники Delco доводили до ума 
дольше всего. 

В феврале 1911 года Кеттеринг 
представил Лиланду автомобиль 
с электростартером и генерато-
ром, которым стал Cadillac Model 
Thirty. Уже в следующем году 
новая система стала серийной 
для всех моделей легендарной 
американской марки

Убийца ДВС
Как вы можете видеть, 

генератор имеет богатую 
историю. Благодаря генератору 
появился стартер, а также 
мощные электромоторы. По 
иронии судьбы электрогенера-
тор, который был внедрен под 
капот авто как приложение к 
ДВС, переродившись в элек-
тромоторы и мотор-генерато-
ры, убьет классические 
двигатели. Но это тема другого 
обзора, который вы можете 
прочитать на странице 48 
нашего журнала. 

АвтоФакт
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Антон Пилот

100 лет под капотом
Генераторы и стартеры нашли 

свое применение в автомобилях 
около 100 лет назад. За этот срок 
они прошли долгий эволюцион-
ный путь, постоянно улучшая 
характеристики.

Сила тока первых генераторов 
составляла примерно 4 А, а по-

следние генерации этих компо-
нентов выдают 250–300 А. 

А первые стартеры при массе 
около 10 кг выдавали не более 
0,6 кВт мощности. В то время как 
мощность современных моделей, 
весящих от 1,5 до 20 кг, имеет 
диапазон от 0,8 до 10 кВт.

Огромного смысла в пере-
числении эволюционных этапов 
развития нет, а вот обратить 

Стартеры и генераторы – 
классические компоненты 

автомобиля, прошли длительную 
эволюцию и останутся 

актуальными даже в электронную 
эпоху, в отличие от многих других 

компонентов транспортных 
средств, работающих на ДВС.

Технологии

Вспомогательные 
устройства, 
ставшие основными
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внимание на самые передовые но-
вовведения стоит, поскольку они 
наилучшим образом отражают 
перспективы этих агрегатов в бу-
дущем электромобильном мире. 

Требования все серьезней
Современные факторы, 

определяющие тенденции 
развития конструкции старте-
ров и генераторов, очевидны. 

Во-первых, это пресловутый 
down-sizing, заставляющий 
выпускать все более и более 
компактные модели с меньшей 
массой из-за сокращающегося 
пространства в моторном от-
секе. Причем характеристики 
электротехники должны не 
просто сохраниться, они долж-
ны повышаться, поскольку их 
предназначение – украсить 
собой более сложные модели 
транспортных средств.

И как раз усложнение новых 
моделей автомобилей – это вто-
рой ключевой фактор. Подавля-
ющее большинство дополнитель-
ных функций, появляющееся в 
новых машинах, систем управле-
ния двигателем, потребляющие 
больше энергии в связи с воз-
росшим количеством датчиков 
и исполнительных механизмов, 
питаются главным образом от 
бортовой сети транспортного 
средства. То есть нагрузка на 
генератор, из-за необходимости 
обеспечить одновременную ра-
боту большого числа различных 
систем, существенно возрастает. 
Он должен производить все 
больше и больше электричества.

На стартерах этот фактор отра-
жается иначе. Гибридный привод 
и системы «старт-стоп» повышают 
требования к стартерам с точки 
зрения надежности и исполни-
тельности. Агрегаты должны вы-

держивать многократно возросшее 
количество запусков двигателя, 
функционировать стабильно и 
бесперебойно в любых климатиче-
ских условиях и ситуациях.  

Генератор: 
эффективные решения

Исторически производитель-
ность генераторов повышали пу-
тем уплотнения медной обмотки, 
способствующего снижению 
потерь энергии. Затем стали 
применять в обмотке провод 
прямоугольного сечения. Такая 
технология увеличила плот-
ность обмотки с 45 до 70%, что 
дало возможность с генератора 
массой на 20% меньше снимать 
энергии на 50% больше.

Кроме того, производители 
регулярно усовершенствуют 
шарикоподшипники, усиливают 
корпус и щетки/токосъемные 
кольца, модернизируют диоды, 
оптимизируют конструкцию 
(например, посредством объ-
единения двух крыльчаток 
вентилятора и ротора в один 
узел и/или уменьшения диаме-
тра шкива). Даже жидкостное 
охлаждение применяли на гене-
раторе. Реализовывался целый 
ряд технологических решений, 
обеспечивающих более высокую 
эффективность агрегата, без по-
тери характеристик надежности 
и сокращения срока службы.
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Среди наиболее свежих – 
установка новых, высокоэффек-
тивных диодов, обеспечивающих 
движение тока в определенном 
направлении и превращение 
генерируемого переменного 
тока в постоянный. Такие диоды 
существенно снижают потери 
при преобразовании энергии за 
счет повышения эффективности 
данного процесса. 

Генератор научили общаться с 
блоком управления двигателем. 
Точнее, не сам генератор, а регу-
лятор генератора, но за счет более 
точного управления работой агре-
гата и, как следствие, распреде-
ления энергии удалось улучшить 
целый ряд параметров. Среди 
них показатели времени зарядки, 
стабильность работы на холостых 
оборотах с задержкой мягкого пу-
ска и эффективность управления 
динамической нагрузкой.

Стартеры: главное – 
надежность 

Стартеры, как уже было отме-
чено, развиваются по пути уве-
личения надежности. Им нужно 
запускать более мощные двига-
тели и гораздо чаще, чем раньше 
(в первую очередь это относится 
к системам «старт-стоп»). Они 
становятся компактнее для 

установки в ограниченном под-
капотном пространстве. А также 
максимально термоустойчивыми 
для надежной работы в самых 
разных климатических условиях. 

Увеличению срока службы и 

уменьшению износа зубчатого 
венца маховика способствует 
применяемое зацепление в два 
этапа. Вначале вал-шестерня 
продвигается вперед и аккуратно 
входит в зацепление с зубцами 

маховика, после чего медленно 
проворачивается. На втором 
этапе подается пусковой ток, и 
происходит запуск двигателя.   

С тандемным соленоидом
Не так давно появились стар-

теры с тандемным соленоидом 
для систем «стоп-старт». Они по-
зволяют выполнить повторный 
пуск двигателя в то время, когда 
коленчатый вал все еще продол-
жает вращаться после остановки. 
То есть не нужно дожидаться 
полной остановки двигателя, что 
крайне важно для эффективного 
функционирования системы 
«стоп-старт». При этом время 
повторного пуска сокращается 
на 1,5 секунды по сравнению с 
традиционными стартерами для 
систем «стоп-старт».

Данная технология была раз-
работана совместными усилиями 
компании Denso с производи-
телями автомобилей и основана 
на использовании уникального 
тандемного соленоида, неза-
висимо управляющего двумя 
функциями соленоида старте-
ра. Это дает электродвигателю 
стартера возможность входить в 
зацепление с коленчатым валом 
и осуществлять повторный пуск 
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двигателя. Ее применение в со-
четании с высокоэффективным 
генератором и аккумуляторной 
батареей, а также системой ре-
куперации энергии торможения 
может привести к сокращению 
потребления топлива на 7%.

Совмещенный узел
Тем не менее прогресс неот-

ступно требует большего, порож-
дая стартер-генераторы. Интегри-
рованный стартер-генератор, как 
ясно из названия, подразумевает 
совмещение двух компонентов в 
рамках единого узла. 

Такое устройство, помимо 
своей прямой работы: запу-
ска и генерации энергии, – на 
гораздо более высоком уровне 
поддерживает функцию «старт-
стоп», а также обеспечивает 
рекуперацию энергии тормо-
жения для подзарядки батареи 
транспортного средства. То 
есть это устройство целиком и 
полностью предназначено для 
современных и перспективных 
гибридных автомобилей. 

Более того, стартер-генератор в 
определенных режимах может осу-
ществлять движение автомобиля 
на электрической тяге и позволяет 
отказаться от некоторых устройств, 
устанавливаемых традиционно 
на автомобильном двигателе. В их 
числе маховик, привод генератор 
– двигатель, механизм привода 
стартера. А подаваемая стартер-
генератором дополнительная мощ-
ность при разгоне транспортного 
средства способствует экономии 
топлива и, как следствие, сниже-
нию вредных выбросов. 

Дальнейшее развитие
Но и на этом история раз-

вития классических деталей не 
исчерпана. Например, Bosch 
предлагает двухуровневую 
систему напряжений на 42 В и 14 
В, причем уровень 42 В выраба-
тывается стартер-генератором, 
а 14 В обеспечивается преоб-
разователем. Высоким напряже-
нием снабжаются подогреватель 
нейтрализатора отработавших 
газов, сервопривод, топливный 
насос и насос охлаждающей жид-
кости, а также стартер-генератор 
при пуске. Остальные потреби-
тели обеспечиваются питанием 
по цепи низкого напряжения.

В свою очередь компания 
Denso, как альтернативное ре-
шение традиционным стартерам 
и генераторам, предложила для 
использования в гибридных 
автомобилях мотор-генератор 
(MG). По аналогии он также 
выполняет несколько функций, 
запуская двигатель, поддержи-
вая его работу, вырабатывая 
электроэнергию и осуществляя 
привод на оси автомобиля.

Ассортимент этих специ-
ализированных продуктов уже 
получил несколько улучшений. 
На основе опыта, полученного 
при разработке генератора с 
сегментным проводником, инже-
неры компании спроектировали 
абсолютно новый MG-статор для 
Toyota Prius, обладающий мень-
шими габаритами и более чем на 
20% меньшей массой по срав-
нению с изделием предыдущего 
поколения. Новый MG-статор 
обеспечивает экономию топлива 
в 2,5 л на 100 километров.

Электробудущее
В активно приближающемся 

электромобильном будущем стар-
теров и генераторов в привычном 
нам виде, конечно, не будет. Но 
принципиально они останутся, 

разительно видоизменившись. 
Ведь что такое стартер? Стартер 
– это обычный электромотор. В 
электромобиле ему не нужно будет 
запускать двигатель внутреннего 
сгорания по причине отсутствия 
ДВС, но собственно именно 
стартер превратится (а точнее, уже 
превратился) в электродвигатель 
электрического транспортного 
средства – главное устройство, 
приводящее авто в движение.

Он стал больше, масштабнее, 
но по факту остался прежней 
электротехнической машиной, 
функционирующей по известной 
нам схеме. 

И, несомненно, он будет также 
совмещен с генератором, по-
скольку задача увеличения про-
бега на сегодня одна из самых 
ключевых в контексте дорожного 
транспорта на электротяге. И не 
денется она никуда, поскольку, 
на чем бы ни ездило транспорт-
ное средство, чем больше оно бу-
дет проезжать на одной заправ-
ке/зарядке, тем лучше. А потому 
зачем терять энергию, когда ее 
можно возобновлять путем ре-
куперации энергии торможения? 
Мы уже знаем, как это делать, на 
опыте гибридов, поэтому особых 
проблем не возникнет.

Кроме того, энергию можно 
брать и во время движения по 
инерции, например на склонах, 
после активного разгона. Уже 
есть первые образцы таких 
систем, способные кратковре-
менно отключать двигатель в 
подобных ситуациях и обе-
спечивать накопление до-
полнительной энергии за счет 
вращения колес. 

То есть по большому счету 
электромотор современного и 
будущего электромобиля – это 
устройство, которое способ-
но переключаться из режима 
генератора в режим стартера и 
наоборот. Его КПД примерно в 
2 раза выше, чем у ДВС. К тому 
же за счет отсутствия трущихся, 
вращающихся и шатающихся 
деталей оно должно обладать 
колоссальным ресурсом. 

Вспомните, как часто вы меня-
ли/ремонтировали стартер или 
генератор на своем автомобиле. 

Что и говорить, пути прогрес-
са неисповедимы и, как мы 
видим, способны совершать 
самые немыслимые метаморфо-
зы, когда, по сути, вспомогатель-
ные устройства автомобиля в 
конечном итоге превращаются в 
основные.  
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В 2019 году продажа запчастей 
и расходных материалов сокра-
тилась в абсолютном выражении 
примерно на 5%. В первую оче-
редь это связано с уменьшением 
покупательной способности. 
Люди стараются экономить, а 
запчасти не входят в список то-
варов первой необходимости. 

При этом в денежном выра-
жении aftermarket снизился еще 
более значительно, что связано с 
проникновением на рынок бюд-

жетных азиатских брендов, ко-
торые агрессивно забирают себе 
все большие доли рынка. Вторым 
немаловажным фактором стало 
расширение позиций private label 
в ассортименте дистрибьюторов.

Интересно, что рынок неза-
висимых станций технического 
обслуживания (НСТО), на-
против, показал по итогам года 
рост около 4%. Дело в том, что 
автопарк стареет, все больше 
машин сходят с гарантии. Но 
даже в гарантийный период 
владельцы новых авто едут на 
обслуживание в независимые ав-
тосервисы, чтобы сэкономить. И 
если финансовая нестабильность 
в стране для остальных сегмен-
тов автомобильной индустрии 
фактор, бесспорно, печальный, то 
для НСТО он играет позитивную 
роль. Однако и внутри сегмента 
независимого сервисного обслу-
живания конкуренция усилива-

ется. Если в 2018 году средний 
чек на fastfit работы составлял в 
среднем 3100 рублей, то в 2019 
году этот показатель снизился до 
2800 рублей. Из-за чего все боль-
шую актуальность приобретает 
агрессивный маркетинг, сервисы 
стараются завлечь клиентов скид-
ками и акциями. Например, бес-
платную диагностику подвески 
или прокачку тормозной системы 
теперь регулярно предлагают 
большинство станций автотехоб-
служивания.

В этой ситуации возрастает 
роль интеграции участников 
рынка для снижения издержек за 
счет масштаба и, соответственно, 
увеличения общего клиентского 
потока. Владельцы магазинов и 
СТО выделяют три ключевые 
проблемы автобизнеса. Персо-
нал: привлечение сотрудников, 
оценка квалификации, обучение. 
Диджитал: интернет-марке-

тинг, автоматизация процессов, 
контроль KPI. Взаимодействие с 
производителями: гарантийная 
поддержка, мануалы по ремонту 
и поиску запчастей, технические 
консультации. Бизнес-форматы, 
которые смогут предложить 
комплексное решение этих задач, 
станут лидерами aftermarket в 
долгосрочной перспективе.

Статистика брендов. Годовой отчет
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Прошедший год ознаменовался снижением продаж на 
рынке запчастей России, а также усилением конкуренции 

во всех продуктовых группах и сегментах. Предлагаем 
ознакомиться со статистикой распределения долей рынка 

между игроками aftermarket по ключевым сегментам, 
а также с экспертной оценкой ситуации от основателя 

платформы Win-Sto.ru Дмитрия Болховского.
Статистика предоставлена аналитической платформой 

Aftermarket-DATA.

Статистика брендов. Годовой отчет
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Автолампы
В сегменте автоламп бесспорным лидером является продукция 

бренда Osram с показателем в 38%, на втором месте источники 
света от Philips, которые выбирают не менее 24% покупателей, 10% 
автомобилистов предпочитают немецкий бренд Bosch, 7% рынка 
принадлежит Narva. Заметную долю рынка в сегменте автоламп 
по итогам 2019 года также занимали бренды Koito, Hella и General 
Electric.

Автомобильные фары
Основным игроком в сегменте автомобильных фар на рынке 

запчастей России является бренд Depo с долей в 37%, второе место 
прочно занимает Hella с показателем в 22%. Кроме того, более или 
менее значимые доли в России занимают такие бренды, как TYK, 
Bosch, SAT и Valeo.

Высоковольтные провода
В данном сегменте лидер фактически один – бренд NGK, который 

контролирует 30% рынка. В диапазоне от 9 до 11% от общего объема 
отечественного aftermarket имеют бренды Bremi, Bosch и Janmor. 
Еще пять брендов: Beru, Denso, Tesla, Lynx, Seiwa – работают в «лиге 
свыше 2%» объема рынка.

Катушки зажигания
И в этом сегменте лидером оказался бренд NGK с долей рынка 

в 13%, но разрыв до ближайших конкурентов уже не так велик. На 
пятки «японцам» наступает Era с долей в 11%, а следом идет Bosch, 
который контролирует 9% продаж.
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Свечи зажигания
Зато в сегменте свечей NGK в России снова нет равных, доля 

рынка в 43% осталась недосягаемой для конкурентов. Ближайший 
соперник Denso имеет всего 26% продаж, а именитый Bosch – только 
17%. При этом у остальных игроков в сегменте доля не превышает 
четырех процентов.

Автомобильные аккумуляторы
Доли рынка в сегменте автомобильных аккумуляторных батарей 

распределены более равномерно, хотя и здесь выделяется абсолют-
ный лидер – бренд Bosch с показателем в 19%. На втором месте Varta, 
у которой 15% продаж. Третье место делят бренды Delta и Exide, у 
них по 13% отечественного рынка. Замыкают первую пятерку Mutlu, 
который контролирует 8% рынка, и Tab c долей в 7%.

Стартеры и генераторы
Пьедестал почета в поставках стартеров, генераторов, а также 

комплектующих для них делят три компании: Krauf, Denso и Bosch, 
с долями рынка в 15, 11 и 10% соответственно. Все остальные игро-
ки не могут взять планку выше 8%.

Электрика и электроника
В динамично растущем сегменте электрокомпонентов бесспор-

ным лидером является Bosch, который за счет широкого ассор-
тимента контролирует 31% рынка. Ближайший конкурент бренд 
Denso отстает от лидера более чем в 5 раз и обладает долей в 6%. 
Второе место с ним делит марка Era, также с долей в 6%. На третьем 
месте NGK/NTK с показателем в 4%.
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Оригинальное моторное масло
На отечественном рынке технического обслуживания автомоби-

лей все еще сильны позиции моторного масла, продаваемого под 
брендами автопроизводителей, поэтому данную категорию в своем 
обзоре мы исследуем отдельно. Итак, первое место занимает про-
дукция Hyundai/Kia/Mobis с показателем в 20%. Смазочные материа-
лы под брендом VAG занимают 15% рынка оригинальных масел. На 
третьем месте продукция под маркой General Motors c долей рынка 
в 14%. Чуть менее популярны в нашей стране масла Toyota/Lexus, их 
доля не превышает 8% продаж.

Независимые бренды моторных масел
Более популярный сегмент независимых производителей сма-

зочных материалов определяют три бренда: Shell, Mobil и Castrol. 
Лидером является Shell с долей рынка в 20%, Mobil – 12%, Castrol 
довольствуется показателем в 9% объемов продаж.

Антифриз и тосол
Если в сегменте моторных масел отечественные бренды даже 

близко не подбираются к лидерам, то на поле охлаждающих жидко-
стей они играют уверенно. Судите сами: 12% рынка принадлежит 
бренду Sintec, 11% – Coolstream, третью позицию занимает марка 
Felix с показателем в 10%.

Фильтрующие элементы
Этот сегмент практически на четверть принадлежит самому 

популярному в России бренду Mann-Filter. До показателя бренда в 
22% дотянуться не так-то просто. Однако Knecht-Mahle год от года 
укрепляет свои позиции и уже сегодня контролирует долю в 7%. На 
третьем месте Filtron с долей продаж 6%.
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Топливные форсунки
Свыше 70% процентов данного сегмента контролируют всего три 

бренда: Bosch, Denso и Delphi. При этом Bosch успешнее двух своих 
конкурентов, вместе взятых, ему принадлежит почти 40% продаж. 
Объем продаж у Denso почти вдвое меньше, а на долю Delphi при-
ходится 14% спроса.

Масляные насосы и ГУР
Наибольшей популярностью в сегменте пользуются четыре 

бренда. Среди них выделяется явный лидер – бренд MSG с долей в 
13%. Второе место занимает бренд ZF с показателем в 8%, столько же 
принадлежит марке Motorherz. На третьем месте по объему продаж 
бренд Bosch, он занимает 7% сегмента.

Помпы водяного охлаждения
В данном сегменте фактически два лидера – Dolz и Hepu, каждый 

из них имеет долю в 10% рынка. Второе место делят Ina и Stellox, эти 
бренды контролируют по 8% продаж в сегменте. На третьем месте 
Gates с показателем в 6%.

Турбины и компрессоры
Бренд Garrett – предсказуемый лидер сегмента, на его долю при-

ходится почти 20% продаж, на втором месте Denso с объемом в 12%. 
Nissens с долей в 6% замыкает тройку самых популярных брендов.
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Прокладки, сальники, маслосъемные колпачки
Подавляющее количество продаж в данном сегменте, а именно 

60%, приходится всего на четыре бренда, 22% из которых забирает 
на себя Victor Reinz, 16% – Elring, 12% – Corteco и 10% – бренд Ajusa.

Термостаты ДВС
Зато в сегменте термостатов видных игроков больше. Лидером 

здесь является бренд Gates с показателем в 13%, на втором месте по 
количеству продаж Luzar, который уступает лидеру всего один про-
цент. На третьем – Mahle с десятипроцентной долей рынка.

Ремни и ролики
Здесь доли рынка между лидерами распределены относитель-

но равномерно. Больше других продает Contitech, определяя 18% 
сегмента. На втором месте Bosch, у которого 16% продаж. Третье 
место принадлежит Gates (14%). Далее следуют Mitsuboshi и Dayko с 
показателями 13 и 12% соответственно.

Детали двигателя
Пьедестал почета здесь возглавляет бренд Kolbenschmidt с долей 

в 13%. На втором месте Mahle с долей продаж в 7%. Третье место 
делят сразу три бренда: Teikin, Nural, Ina, в арсенале каждого из них 
по 5% продаж.
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Производители радиаторов
Лучший показатель продаж среди производителей радиаторов у 

Termal, этому бренду принадлежит 18% рынка автокомпонентов, на 
втором месте SAT с показателем в 16%, на третьем Nissens, который 
обеспечивает 15% потребительского спроса.

Автомобильное сцепление
В сегменте автомобильных сцеплений традиционно сильны три 

бренда, которые очень близки друг к другу по долям рынка. Это 
Valeo (21,5%), Sachs (21%) и LUK (19%).

Привода и ШРУСы
В сегменте приводов, ШРУСов, пыльников для них и крестовин 

карданных валов можно выделить как минимум 10 значимых игро-
ков. Наиболее популярными из них являются Febest (10% рынка), 
GMB (7%), Asva (6%), HDK (6%), GSP (6%).

Подшипники ступицы
Этот сегмент на 20% принадлежит одному бренду – SKF, на вто-

ром месте SNR и NSK с показателями по 8%. На третьем FAG –  7% 
продаж.
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Колодки тормозные 
Весьма конкурентный сегмент, где лидирующие позиции держит 

бренд TRW с долей в 9 процентов. На два процента меньше имеет 
марка NIBK, 6% продаж приходится на Bosch, еще по 5% – на Brembo 
и Remsa.

Тормозные диски
Схожая картина и в сегменте тормозных дисков. Лидирующие 

позиции удерживает бренд TRW с долей в 9 процентов. На втором 
месте Bosch (8% продаж), на третьем – Brembo (7% продаж).

Пружины подвески
Интересная ситуация сложилась в сегменте пружин подвески ав-

томобилей. Всего два производителя контролируют более половины 
рынка, это Lesjofors и KYB. Наибольшей популярностью пользуется 
продукция шведского бренда, ей отдают предпочтение 26% покупа-
телей. Но и японцы отстают не сильно, всего на 2%.

Амортизаторы и стойки
Зато в сегменте автомобильных амортизаторов KYB – признан-

ный лидер, бренду принадлежит 18% рынка. На втором месте Sachs 
с показателем в 11%, на третьем Monroe c фактической долей рынка 
в 6%.
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Детали подвески и рулевого управления
Сегмент деталей и компонентов подвески также имеет четкого 

лидера, которым стал бренд CTR, занявший 14% российского рынка. 
На втором месте Lemforder с долей в 8%, на третьем TRW и его 5% 
продаж.

Рулевые рейки
Максимальное количество продаж в данном сегменте приходится 

на бренд MSG, а именно 11%. Ближайший его конкурент GS отстает 
от лидера сразу на 2%, а бренд Motorherz, который занял третье 
место по популярности, контролирует 8% рынка.

Щетки стеклоочистителя
Важный для aftermarket сегмент щеток стеклоочистителя всегда 

был насыщенным и высококонкурентным. По объему пользователь-
ского спроса первую позицию в нем занимает бренд Bosch, на прода-
жи которого в 2019 году пришлось 17%. Вторую позицию занимает 
Denso с показателем в 14%, а третью – марка Lynx, которую предпоч-
ли 7% российских автовладельцев.

Методология
Статистика предоставлена аналитической платформой 

Aftermarket-DATA.
Aftermarket-DATA является частью экосистемы маркетплейса 

запчастей ВИН-КОД.РФ и CRM для автосервисов Win-Sto.ru.
В общей сложности на площадке работают более 1500 магази-

нов запчастей и независимых станций технического обслужива-
ния (НСТО).

Годовая аудитория портала составляет более 4 миллионов 
уникальных пользователей, из них 9000 посещают платформу 
ежедневно. Посетители портала – это представители профессио-
нального сообщества, занятого в сфере ремонта и обслуживания 
автомобилей. 
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Электрическая статистика 
По данным ZSW (Centre 

for Solar Energy and Hydrogen 
Research Baden-Württemberg – 
Центр исследований солнечной 
энергии и водорода в Баден-
Вюртемберге), количество 
электромобилей (на батареях 
и топливных элементах) и под-
ключаемых гибридов в Китае в 
2018 году достигло  
2,6 миллиона. Это более чем 
вдвое больше, нежели в США 
(1,1 млн единиц), и почти в 10 

раз больше, чем в Норвегии 
(290 тысяч авто). 

В целом глобальный парк 
электромобилей в 2018 году уве-
личился на 2,2 млн штук (+75% 
к уровню 2017 года). Рекордный 
показатель, безусловно говоря-
щий о том, что электромобили – 
всерьез и надолго. Главный вклад 
в достижение высоких темпов 
роста внес именно Китай. 

Так, по данным Китайской 
ассоциации автопроизводите-
лей, в одном только Шенжене 
было продано 85 тысяч электро-
мобилей, в то время как во 

всей Норвегии (в Европе здесь 
больше всего продается «элек-
тричек») – 72 тысячи штук. При-
мерно столько же в Германии. А 
4 китайских города: Шенжень, 
Шанхай, Пекин и Гуанчжоу – по 
своим продажам электромоби-
лей равны 4 топовым европей-
ским «электространам»: Норве-
гии, Германии, Великобритании 
и Франции.

Итоги 2019 года также обе-
щают быть впечатляющими. На 
сегодня к количеству электро-
каров можно смело плюсовать 
1–1,2 млн электромобилей, 

которые, по данным Комитета по 
транспорту КНР, реализованы в 
Китае в 2019 году. 

Скорее всего, цифры будут 
выше, поскольку уже по состоя-
нию на август 2019 года в Подне-
бесной было продано около 800 
тысяч электромобилей. 

Главным образом это машины 
местных марок, таких как BAIC, 
BYD, SAIC, Chery, Geely, Great 
Wall, Changan, JAC и других, чья 
доля рынка стремится к 95%. 
Остальные – продукция извест-
ных европейских и американ-
ских брендов BMW, VW, General 

Электротранспорт 
Поднебесной

Технологии будущего
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Motors, имеющих на всех вместе 
примерно 2%. 

И где-то 3% у Tesla, не так давно 
построившей свой завод в Шан-
хае (первые товарные поставки 
начались в январе текущего года), 
мощность предприятия равняет-
ся 250 тыс. машин в год. Кстати, 
Tesla вошла в программу под-
держки производства электро-
транспорта Поднебесной.  

С чего все началось
К концу нулевых дышать 

в крупнейших китайских 

мегаполисах стало сложно. 
Классический лондонский 
смог по сравнению с тем, что 
творилось тогда, например, в 
Пекине, мог показаться глот-
ком альпийской свежести 
 в погожий денек. Люди в бук-
вальном смысле задыхались. 
Впору было надевать противо-
газы. 

Продолжаться так дальше уже 
не могло, и партия взяла ситуа-
цию под свой контроль. В 2009 
году на свет появился документ, 
ориентированный на тотальную 

борьбу с задымлением, пре-
вратившимся в экологическое 
бедствие. Этим эпохальным до-
кументом, по сути, госпрограм-
мой поддержки, регулировалось 
и регламентировалось производ-
ство электромобилей. 

Для местных автомобиле-
строителей вводились жесткие 
квоты. К 2019 году они должны 
были выпускать (от всего объ-
ема производства) не менее 10% 
электромобилей, к 2020 году – не 
менее 12%. А в 2025 году эта доля 
должна быть доведена до 20% 
продаж.

Тем, кто не справляется, – 
штрафы, взыскания, строгое 
порицание по партийной линии 
(те, кто помнит СССР, пред-
ставляет, чем грозит такое). А 
тому, кто все делает правильно, – 
режим наибольшего благоприят-
ствования и огромные субсидии, 
способные составлять до 50% 
стоимости нового электромоби-
ля, то есть 10–15 тысяч долларов, 
а то и больше.

Сегодня Китай – мировой лидер по производству и продажам 
электромобилей. Здесь сконцентрирован самый большой 
парк «электричек», включающий как легковой транспорт, 

так и разнообразный коммерческий. О том, какие технологии 
позволили КНР достичь и последние несколько лет удерживать 

это лидерство, читайте в нашем материале. 
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Сложности старта
Когда партия сказала «надо», 

то и госпредприятия, и коммер-
ческие ответили «есть». Есте-
ственно, первым делом пошли 
традиционным для Китая путем 
– слепым копированием наи-
более прогрессивных мировых 
образцов. Но довольно быстро 
обожглись, упершись в фаталь-
ные дефекты. 

Лет 5–7 назад (у всех по-
разному) к китайским автопро-
изводителям пришло осознание 
того, что электропривод в част-
ности и электромобили в целом 
– это не пуховики и не джин-
сы, это продукция в высшей 
степени сложная, так просто ее 
не отзеркалишь. Нужно глубоко 
вникать в технологии и не про-
сто копировать их, а воспроизво-
дить – именно воспроизводить, 
опять же технологично, в полном 
соответствии со множеством 
нюансов, вплоть до самых под-
робных деталей. 

Китайцы – народ, в общем-то, 
мудрый, поэтому дожидаться, 
пока петух клюнет изо всех сил, 
они не стали и быстренько поме-
няли стратегию. Да здравствует 
кооперация! Вот залог успеха, 
неоднократно подтвердивший 
свою эффективность.

Совместными усилиями
Если сейчас посмотреть на агре-

гаты китайских электромобилей 

(всех марок, в том числе соб-
ственно китайских), в очертаниях 
и конструкции подавляющего 
большинства из них вы узнаете 
продукцию ведущих мировых 
концернов – производителей 
автокомпонентов, это результат 
сотрудничества местных инже-
неров с ведущими глобальными 
автомобилестроителями. И это не 
наглые копии, а вполне законно 
изготавливаемая в Китае на заво-
дах этих концернов продукция. 
Кстати, китайцы этого совсем не 
скрывают и не прикрываются вы-

весками импортозамещения, пере-
клеивая этикетки. Даже, наоборот, 
с известной гордостью деклари-
руют в своих релизах громкие 
названия брендов с многолетней 
историей и колоссальным научно-
техническим потенциалом. 

Электроприводы, электропор-
тальные мосты, разнообразные 
электронные модули и блоки, 
системы рекуперации, клима-
тизации… Все, абсолютно все 
сегодня выпускается в Китае и 
находит применение на электро-
транспорте. 

Впереди планеты всей
Причем это не устаревшие мо-

дификации систем и агрегатов. 
Уже упомянутая госпрограмма 
поддержки построена довольно 
хитро. В ней очень грамотно 
сочетаются качество, техно-
логичность и объемы. Если не 
вдаваться в подробности, коих 
действительно много, следует 
отметить то, что мало просто 
достичь выпуска условных 10% 
электромобилей. Это должны 
быть соответствующие опреде-
ленным требованиям машины.

В частности, уже прекратилось 
субсидирование «электричек» 
с максимальным пробегом на 
одной зарядке до 250 км. А плот-
ность энергии аккумуляторных 
батарей должна быть увеличена с 
90 Вт*ч/кг до 105 Вт*ч/кг.  

Так экономическим путем 
подстегиваются развитие тех-
нологий, привлечение новых 
партнеров и выпуск более 
совершенной техники. В Китае 
уже производится почти 50% 
всех аккумуляторных батарей, 
используемых в электромобилях 
по всей планете, а доля выпуска 
специфических компонентов 
для электротранспорта (тех, что 
перечислялись выше) подходит к 
планке в 70%. 

Дело за рынком
Хотя стоит сказать, что на 

рубеже 2020 г., если не произой-
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дет никаких корректировок, 
в соответствии с программой 
субсидирование электротранс-
порта должно прекратиться. 
Партия считает, что она дала 
достаточно для того, чтобы 
дальше отрасль мчалась вперед 
самостоятельно. И во многом 
она права. Процесс запущен – 
это главное. Дальше маховик 
по идее должен раскручиваться 
сам, более и более энергично, 
поскольку обратной дороги нет 
– вложено уже слишком много 
сил и средств, заключены долго-
играющие контракты, налажено 
производство.

Наглядный пример
Возьмем только одну марку – 

Changan. Это не самый крупный, 
но уверенно входящий в топ-3 
ведущих брендов китайский 
государственный автомобиле-
строитель. В его линейке сейчас 
7 моделей электромобилей. Они 
успешно участвуют в тендерах 
и госзакупках: на них ездят 
полицейские и такси, экстрен-
ные службы и муниципальные 
органы. 

В производственной програм-
ме компании три платформы для 
электромобилей. Первая – EPA0. 
Она характеризуется колесной 
базой менее 2700 мм и пробегом 
на одной зарядке 200–400 км. 
Вторая – EPA1. Колесная база 
уже в диапазоне 2700–2880 мм, 

пробег – 300–500 км. И третья – 
EPA2: соответственно 2750–3100 
мм и 450–650 км. 

EPA2 самая универсальная, 
на ней может быть построена 
широкая гамма электромоби-
лей: седаны, SUV и MPV. Она 
подразумевает агрегатирова-
ние двумя электромоторами в 
разных вариациях. Это могут 
быть два мотора по 120 кВт, 
два мотора по 240 кВт или мо-
тор на 120 кВт + мотор на  
240 кВт. Время разгона до 
сотни в самой топовой версии 
– менее 4 сек.

Платформы разработаны 
в тесном сотрудничестве с 
европейскими и американскими 
инженерами, которые в насто-
ящее время оказывают непо-
средственное, зачастую даже 
личное, содействие текущему 
производству и дальнейшей 
модернизации. Они работают в 
неразрывной связи с китайскими 
коллегами, делясь своим опытом 
и знаниями.

Все передовые достижения
Нет никаких сомнений, что 

Китай и дальше будет нара-

щивать свои компетенции в 
деле создания и производства 
высокотехнологичного автодо-
рожного электротранспорта. В 
этом ему помогает кооперация 
с производителями не только 
автомобильных компонентов и 
систем, но и самих автомоби-
лей. Сейчас в КНР порядка 50 
совместных предприятий между 
китайскими и глобальными 
автобрендами.  

Китай готов действовать и бо-
лее серьезно. Не только сотруд-
ничество, но и прямое владение. 
Вы отлично знаете, кому теперь 
принадлежит Volvo (легковое 
полностью, грузовое – отчасти), 
15% концерна Daimler и 14% 
Группы PSA. 

Исключать новых сделок и 
увеличения доли в уже совер-
шенных нельзя ни в коем случае. 
А эти сделки – это не просто 
деньги, это в первую очередь 
технологии, ради которых во 
многом они и заключались. 
Так что китайское автомобиле-
строение имеет сейчас самый 
мощный потенциал для более 
чем решительного развития 
производства, концентрируя на 
своих предприятиях все самые 
передовые, новаторские мировые 
технологии.

Более того, в стране активно 
формируется инфраструктура 
для массового электротранспор-
та, но это уже совсем другая 
история. 
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Авто иметь приятно, авто надо любить,
Его при этом правильно надо обслужить!

Авто чтобы дарило счастливые моменты,
Журнал, друзья, читайте – «Автокомпоненты»!

Без «Автокомпонентов» не жизнь, а ерунда.
Застрянете надолго, а может, навсегда!

А если у вас будут «Автокомпоненты»,
Тогда от вас отстанут ваши конкуренты!

Проблема с авто вышла, не знаете, как быть,
Журнал тогда подскажет, как вам поступить!

Скоро будет праздник, скоро Новый год!
Пусть радость и удачу, веселье нам несёт!

А «Автокомпонентам» хочу я пожелать –
Статьи всегда полезные писать и процветать!

Чтоб вас всегда читали, ссылались все на вас,
Чтоб вы пришли на помощь в самый трудный час!

Чтоб в вашей жизни были приятные моменты –
Журнал, друзья, читайте – «Автокомпоненты»!

«Автокомпонентам» пою я комплименты!

Предлагаем и вам познакомиться с 
поздравлением от Леонида:

КОНКУРС

В прошлом номере 
журнала был объявлен 

конкурс на лучшее 
поздравление с 
 Новым годом. 

 Мы подвели итоги 
и готовы озвучить 

победителя. Им стал 
Леонид Толмачев, 

который получит 
подарок от компании 

OSRAM – светодиодный 
инспекционный фонарь. 

Мы в свою очередь 
поздравляем победителя 

и хотим отметить 
креативность и  

творческий подход!

Дорогие 
друзья!
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