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Hiace. Надежно служит Вашим интересам

www.toyota.ru

ОФИЦИАЛЬНЫЕ ДИЛЕРЫ В РОССИИ: Москва: Тойота Центр Битца (495) 721-3388; Тойота Центр Измайлово (495) 730-9000; Тойота Центр Каширский (495) 22-100-33; Тойота Центр Коломенское (495) 740-0110;
Тойота Центр Кунцево (495) 933-4033; Тойота Центр Лосиный Остров (495) 22-100-55; Тойота Центр Отрадное (495) 780-7878; Тойота Центр Рублевский (495) 725-3388; Тойота Центр Серебряный Бор (495) 721-3370;
Тойота Центр Сокольники (495) 788-5665; Тойота Центр Шереметьево (495) 730-2200. Санкт-Петербург: Тойота Центр Автово (812) 336-4888; Тойота Центр Невский (812) 449-9933; Тойота Центр
Пискарёвский (812) 321-6181; Тойота Центр Приморский (812) 336-3888; Тойота Центр Пулково (812) 320-1030. Волгоград: Тойота Центр Волгоград (8442) 26-0777. Воронеж: Тойота Центр Воронеж (4732) 44-6060.
Екатеринбург: Тойота Центр Екатеринбург Восток (343) 222-2050; Тойота Центр Екатеринбург Запад (343) 232-9292; Тойота Центр Екатеринбург Юг (343) 229-9999. Казань: Тойота Центр Казань (843) 518-4318.
Кемерово: Тойота Центр Кемерово (3842) 34-5245. Краснодар: Тойота Центр Краснодар (861) 227-7711. Красноярск: Тойота Центр Красноярск (3912) 67-4525. Минеральные Воды: Тойота Центр
Минеральные Воды (87922) 6-5522. Нижний Новгород: Тойота Центр Нижний Новгород (831) 275-4334. Новокузнецк: Тойота Центр Новокузнецк (3843) 39-6315. Новосибирск: Тойота Центр
Новосибирск (383) 230-0023. Оренбург: Тойота Центр Оренбург (3532) 99-8877. Пермь: Тойота Центр Пермь (342) 268-9888. Ростов-на-Дону: Тойота Центр Ростов-на-Дону (863) 242-9000. Самара:
Тойота Центр Самара Аврора (846) 372-0202; Тойота Центр Самара (846) 269-4444. Саратов: Тойота Центр Саратов (8452) 57-0707. Сургут: Тойота Центр Сургут (3462) 77-4177. Тольятти: Тойота Центр
Тольятти (8482) 50-9080. Томск: Тойота Центр Томск (3822) 44-6600. Тюмень: Тойота Центр Тюмень (3452) 48-9343. Уфа: Тойота Центр Уфа (347) 292-6565. Челябинск: Тойота Центр Челябинск (351) 795-9595.
ОФИЦИАЛЬНЫЕ ДИЛЕРЫ В БЕЛАРУСИ: Минск: Тойота Центр Минск (37517) 254-7775(76).
ОФИЦИАЛЬНЫЕ ДИЛЕРЫ В КАЗАХСТАНЕ: Алматы: Тойота Центр Алматы (727) 297-9666; Тойота Центр Жетicy (727) 250-1102.
УПОЛНОМОЧЕННЫЕ ПАРТНЕРЫ: Астрахань: Бизнес Кар Каспий (8512) 40-8989. Барнаул: СЛК-Моторс Барнаул (3852) 47-8888. Ижевск: АСПЭК-Центр (3412) 91-1111. Иркутск: Тойота Центр Иркутск (3952) 38-6161.
Калининград: Виакар Моторс (4012) 30-3101. Курган: Оками Курган (3522) 54-6600. Курск: Бизнес Кар Курск (4712) 31-9913. Магнитогорск: Авторитет-Восток (3519) 30-2126. Набережные Челны:
РОСЬ АВТО (8552) 70-9525. Нижневартовск: Автоуниверсал-Моторс (3466) 29-6396. Нижний Тагил: Эни Моторс (3435) 48-0464. Ноябрьск: Восток Моторс Ноябрьск (3496) 35-9999. Омск: Феникс-Авто (3812) 32-9090.
Рязань: Инком-Арт (4912) 900-300. Ставрополь: Ставрополь-Авто (8652) 29-8696. Стерлитамак: Урал-Моторс (3473) 20-3620. Тверь: Важная персона – Авто (4822) 76-5253. Тула: АВТОПРОМ (4872) 33-2222.
Ульяновск: Тон-Авто (8422) 61-3437. Ярославль: Атлант-М Ярославль (4852) 58-1058.

Программы кредитования ЗАО «Тойота Банк» доступны в Москве и Московской области для всех моделей Toyota, официально поставляемых в Россию. 
За полной информацией об условиях кредитования обращайтесь к представителям ЗАО «Тойота Банк» в салонах официальных дилеров Toyota. 
ЗАО «Тойота Банк». Лицензия Банка России на осуществление банковских операций № 3470. www.toyota-bank.ru

СЛУЖБА КЛИЕНТСКОЙ ПОДДЕРЖКИ TOYOTA (звонок бесплатный): 8-800-200-57-75.
Автомобиль, представленный на фото, оборудован дополнительными аксессуарами, не входящими в стандартную комплектацию. На правах рекламы. Товар сертифицирован.
Toyota напоминает Вам о необходимости пристегивать ремни безопасности и строго соблюдать правила дорожного движения. Позаботьтесь о Вашей безопасности и безопасности Ваших близких.

Этот микроавтобус с мощным двигателем объемом 2,7 литра одинаково удобен 
для перевозки грузов и людей: в нем с комфортом размещаются 11 пассажиров 
и водитель. Благодаря дополнительной климатической установке и современной 
магнитоле с CD-проигрывателем и 6 динамиками комфорт приобретает новое 
звучание. Тщательно продуманная конструкция сидений обеспечивает правильную посадку, 
а ремни безопасности с преднатяжителями обеспечивают защиту каждому в автомобиле. 
В Toyota Hiace надежно всё. В том числе и то, чего нельзя увидеть глазами: его репутация. 

Toyota Hiace Достойный выбор 
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Горьковский автозавод — до сих пор безусловный лидер

сегмента. На долю ГАЗ приходится 70–75% сбыта всех лег-

ких коммерческих автомобилей в нашей стране. Однако на

дорогах появляется все больше зарубежных коммерческих

машин, многие из которых уже производятся в России, а не-

которые только собираются встать на конвейер отечест-

венных заводов. Растет и число китайских компаний, расп-

ространяющих в нашей стране дешевые клоны японских и

корейских малотоннажных грузовичков и фургонов. Из-за

этого доля на рынке отечественных производителей — ГАЗ,

«ИжАвто», ВИС, УАЗ — постепенно сокращается. По мне-

нию аналитиков, причина заключается в качестве продук-

ции российских производителей и устаревшем модельном

ряду автомобилей. Понимают это и на наших предприяти-

ях и не собираются сдавать позиции. Так что же придет на

смену «Газелям», «Соболям» и «каблучкам»?

ГАЗОВЫЕ РЕСУРСЫ Конечно, немного странно

считать, что такому гиганту, как ГАЗ, владеющему, как уже

говорилось, более 70% рынка легких коммерческих авто-

мобилей, есть о чем беспокоиться. Ежегодно, по данным

представителей горьковского автозавода, продажи «Газе-

лей» и «Соболей» растут на 15–20%. Однако расчеты ана-

литиков показывают, что, например, в 2006 году ГАЗ поте-

рял как минимум 3% рынка LCV — в частности из-за на-

шествия европейских экспатов, которые предлагают пусть

и более дорогую, но более качественную продукцию. Ана-

литик финансовой группы «УралСиб» Кирилл Чуйко пола-

гает, что сейчас конкуренция не очень велика, но в ближай-

шие годы ситуация будет меняться. «Посмотрите на рынок

пассажирского транспорта. За последние годы он значи-

тельно вырос, то же будет и с рынком коммерческих ав-

томобилей,— говорит эксперт.— Но только если три-че-

тыре года назад весь парк маршрутного такси состоял из

одних 
”
Газелей“, то теперь, например, в Москве транспорт-

ные компании все чаще предпочитают зарубежные микро-

автобусы — Mercedes, Volkswagen, Ford. Постоянно растет

спрос на компактный и вместительный микроавтобус To-

yota Hiace, обладающий высокой степенью надежности и

идеально подходящий для использования в качестве кор-

поративного транспорта. Со временем то же может начать-

ся и в регионах».

Действительно, импортные микроавтобусы пока при-

жились только в Москве. Дело в том, что в регионах обо-

рот от перевозки пассажиров, особенно в небольших горо-

дах, несравнимо меньше московского, а соответственно

и окупаемость автомобиля дольше. То же можно сказать

и про транспортировку грузов. В данной ситуации лучше
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ЛЕГКИ НА ПОДЪЕМ РЫНОК ЛЕГКИХ КОММЕРЧЕСКИХ

АВТОМОБИЛЕЙ ИЛИ, КАК ПРИНЯТО ОБОЗНАЧАТЬ ИХ В АНГЛОЯЗЫЧНОЙ

АВТОМОБИЛЬНОЙ ПРЕССЕ, LCV В РОССИИ АКТИВНО РАСТЕТ. С КАЖДЫМ

ГОДОМ ОБЪЕМ ПРОДАЖ ТАКИХ МАШИН УВЕЛИЧИВАЕТСЯ НА 10–15%.

СЫГРАТЬ НА ПОЛЕ, НА КОТОРОМ ПОСЛЕДНИЕ ГОДЫ ПРАКТИЧЕСКИ 

БЕЗРАЗДЕЛЬНО ЦАРСТВОВАЛИ «ГАЗЕЛИ» И «СОБОЛЯ», СТРЕМЯТСЯ ВСЕ

НОВЫЕ АВТОПРОИЗВОДИТЕЛИ. ИНТРИГА ЗАКЛЮЧАЕТСЯ В ТОМ, УСПЕЕТ

ЛИ ГАЗ ПРЕДЛОЖИТЬ ПОТРЕБИТЕЛЮ АДЕКВАТНУЮ ЗАМЕНУ СВОИХ

УСПЕШНЫХ МОДЕЛЕЙ РАНЬШЕ, ЧЕМ ЭТО СДЕЛАЮТ ДРУГИЕ. АЛЕКСЕЙ ГУДКОВ

ПЕРЕДОВИКИ ПРОИЗВОДСТВА

ПЕРЕДОВИКИ ПРОИЗВОДСТВА

➔

ПРЕКРАСНОЕ ДАЛЕКО
В свое время был популярен такой

анекдот. Возле человека, который

голосовал на обочине, останавлива-

ется 600-й Mercedes. Из него выхо-

дит водитель, обходит вокруг маши-

ны, пристально осматривая ее со

всех сторон, после чего сгребает за

шиворот голосовавшего и начинает

его бить. При этом приговаривает:

«Ты где, козел, тут шашечки видел?»

Времена изменились, и анекдот по-

терял свою актуальность. Сегодня и

«шестисотые», а иногда и более до-

рогие авто вполне могут исполнять

роль такси. Вот только шашечек на

большинстве из них по-прежнему не

увидишь. И пассажиров с обочины

они, как правило, не берут.

Перспективы элитного такси в

России зависят от будущего рынка

такси в целом. Он в свою очередь от

будущего всего автомобильного

рынка, которому игроки уже много

лет подряд прогнозируют только

рост и ничего кроме роста. Даже если

работа в России приносит им массу

проблем.

На последнем международном

автосалоне в Женеве меня назначи-

ли делать интервью с топ-менедже-

ром одной японской компании. Наз-

начили так, на всякий случай. Мол,

вдруг он скажет что-нибудь действи-

тельно интересное помимо дежур-

ных слов о важной роли российского

рынка. Я задал как раз дежурный

вопрос о том, какую важность в ком-

пании придают российскому рынку.

На удивление, мой собеседник гово-

рил долго и интересно. Он рассказал

о том, что сделанным его компанией

автомобилям приходится огибать по-

ловину земного шара, прежде чем

попасть в Россию. О том, как компа-

ния пытается сократить этот путь и

провезти машины по Транссибу, и

сколько нюансов транспортировки

грузов через Сибирь ему пришлось

лично изучить. Теперь он знает, ка-

кие виды вагонов только и годятся

для этого дела, каковы среднеме-

сячные температуры летом и зимой

в Сибири, в какое время года маши-

ны подвержены наибольшей тряски,

насколько меняются свойства техно-

логических жидкостей в машине при

перепаде температур… Я слушал,

слушал и наконец задал совершенно

обывательский вопрос о том, стоила

ли овчинка выделки. И вот здесь уже

получил вполне дежурный ответ о

том, что увеличение продаж оправ-

дывает все издержки, что россий-

ский рынок очень важен для компа-

нии и что компания с оптимизмом

смотрит на его будущее.

КОЛОНКА РЕДАКТОРА
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КОЛОНКА РЕДАКТОРА

ХАСАН ГАНИЕВ,

РЕДАКТОР BUSINESS GUIDE 

«КОММЕРЧЕСКИЕ АВТОМОБИЛИ»

Динамика производства

ПРОИЗВОДСТВО ГРУЗОВЫХ АВТОМОБИЛЕЙ В РОССИИ В 2002–2007 ГОДАХ (ТЫС. ШТ.)   ИСТОЧНИК: «АВТОСТАТ».
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доступной «Газели» найти машину пока сложно, так как

помимо относительно невысокой цены, продукцию горь-

ковского автозавода можно обслуживать в любом гараж-

ном сервисе. Чего не скажешь, например, про недорогие

китайские грузовички и главного на сегодняшний день

конкурента грузовой «Газели» — Hyundai Porter выпуска-

емого на ТагАЗе.

Что касается конкуренции с такими компаниями, как

Mercedes, Volkswagen, Ford, которые сегодня занимают

около 10% всего рынка легкого коммерческого транспор-

та, то у ГАЗа уже сейчас есть, чем им ответить. Недавно

компания приобрела 100 процентов акций британского

производителя легких коммерческих автомобилей LDV

Holdings. В августе на нашем рынке начались продажи мо-

дели Maxus. Этот автомобиль по качеству не уступает за-

рубежным аналогам, а стоит дешевле. ГАЗ, не только раз-

вивает производство этой модели в Бирмингеме, но и со-

бирается организовать сборку Maxus в Нижнем Новгоро-

де, что сделает его еще более доступным.

«В Европе эту модель уже дважды признавали лучшим

коммерческим автомобилем. У нас в стране она пока не

очень популярна, но мы уверены, что спрос на Maxus нач-

нет расти уже в ближайшее время. Не хотелось бы назы-

вать конкретные цифры, но я полагаю, что его доля на рын-

ке будет солидной. Ведь мы не просто привезли британ-

ский LCV и стали его тут продавать. Мы подготовили его

для России, усилили рессоры, увеличили дорожный прос-

вет… Я не хотел бы, чтобы конкуренты подумали, что я

их пугаю, но Maxus гораздо лучше большинства одноклас-

сников»,— уверенно заявляет руководитель службы по

связям с общественностью ГАЗа Владимир Торин.

Видят перспективы британского транспортника и ана-

литики, однако, по их мнению, только за счет него ГАЗ не

сможет удержать свою долю на быстрорастущем рынке.

Похоже, понимают это и в Нижнем. «Несмотря на постоян-

но увеличивающиеся продажи 
”
Газелей“ и 

”
Соболей“, мы

планируем к 2012 году обновить 90% выпускаемой продук-

ции. Maxus — это только первая ласточка. У нас создана

объединенная инженерная группа, которая сейчас работа-

ет над новыми платформами. Кроме того, мы плотно сот-

рудничаем с компанией Magna — одним из крупнейших

производителей штамповочного оборудования в ми-

ре»,— добавляет Владимир Торин.

Какие именно автомобили разрабатывают на ГАЗе, со-

беседник BG не уточнил. Но можно предположить, что речь

идет, в частности, о разработке новых моделей на базе

того же Maxus. Кроме того, у ГАЗа есть переднеприводная

платформа Chrysler, оборудование для производства ко-

торой российский автогигант приобрел несколько лет на-

зад. Сейчас на ней выпускается пассажирский седан Si-

ber (немного измененный Chrysler Sebring), но в будущем,

возможно, на его базе построят и модель для «хозяйствен-

ных нужд». Ведь еще когда ГАЗ только покупал оборудо-

вание для выпуска Sebring у американского завода, руко-

водство компании заявляло, что главная цель — не вы-

пуск легкового автомобиля, а завладение самими техно-

логиями — то есть переднеприводной платформой. В ча-

стности, на ГАЗе рассматривают возможность постройки

на ее базе компактвэна.

Должен пойти в серию и горьковский «каблучок» ГАЗ-

2332 City Van, который компания впервые показала на мо-

сковском автосалоне в 2006 году. Это компактный автомо-

биль, грузоподъемностью до 800 кг. На предприятии нам

отказались сообщить о его техническом оснащении, рав-

но как и о сроках начала его производства, но намекнули,

что ждать осталось недолго.

Поэтому представители ГАЗа полны оптимизма. «У нас

нет конкурентов в России, и мы будем продолжать наращи-

вать наше присутствие на рынке легких коммерческих ав-

томобилей,— говорит Владимир Торин.— Единственный,

кто мог бы составить нам конкуренцию,— это китайские ав-

топроизводители. Они демпингуют, но качество хромает на

обе ноги. Конечно, у нас тоже есть недочеты, но по сравне-

нию с китайскими автомобилями это просто цветочки».

ПО «БУХАНКЕ» В РУКИ Впрочем, независимые

аналитики видят и других конкурентов ГАЗа. Так Алек-

сандр Агибалов, управляющий директор инвестиционной

компании AG Capital, считает, что серьезным противником

ГАЗа в будущем может стать компания Sollers, бывшая

«Северсталь-Авто». «Sollers активно развивает свой ком-

мерческий транспорт, сотрудничает с зарубежными ком-

паниями. Тем не менее, я думаю, доля ГАЗа в будущем

вряд ли сильно изменится, они идут в ногу со временем и

не уступят свои позиции»,— отмечает он.

Компания Sollers действительно активно занимается

увеличением своей доли в этом автомобильном сегменте.

«Рынок легких коммерческих автомобилей растет до-

вольно высокими темпами. В 2007 году его объем соста-

вил более 200 000 штук, а в ближайшие пять лет мы прог-

нозируем, что он удвоится. Поэтому нам, безусловно, ин-

тересен этот сегмент бизнеса, и мы будем активно разви-

вать его»,— делится планами компании директор по

внешним связям Sollers Зоя Каика.

Впрочем, развивать этот бизнес Sollers собирается не

только собственными силами, но и с помощью зарубеж-

ных партнеров. Уже сейчас на принадлежащих российско-

му автогиганту заводах выпускается Fiat Doblo — неболь-

шой грузопассажирский фургон. А в этом году организо-

вана сборка Fiat Ducato — это уже более серьезный авто-

мобиль, конкурент газовскому Maxus. Также на мощностях

Sollers выпускаются грузовички Isuzu. Представители ком-

пании говорят, что в будущем они планируют расширять

производство этих автомобилей, вплоть до постановки на

конвейер всей линейки этого японского бренда.

Впрочем, не собираются в компании отказываться от

относительно доступных моделей, в частности от старой

доброй «буханки», спрос на которую не падает. В трудно-

доступных местах России без полноприводной «бухан-

ки» просто не обойтись, говорят в компании, поэтому Sol-

lers не только не планирует прекращать ее производство,

но, напротив, собирается модернизировать заслуженный

автомобиль. В частности, для «буханки» уже разработан

двигатель, отвечающий нормам Евро-3.

Помимо этого Sollers недавно начало выпуск пикапа на

базе UAZ Patriot. Пока этот полноприводный автомобиль,

грузоподъемностью 800 кг, производится мелкосерийно,

но если машина будет пользоваться спросом, ее поставят

на конвейер.

ПОДКАБЛУЧНИКИ Не очевидна будущая судьба

«ИжАвто» как производителя коммерческого транспор-

та. В линейке этой российской компании только фургон

на базе ВАЗ-2104 или, как его еще называют, «каблучок».

Но рано или поздно «ИжАвто» должна свернуть выпуск

отечественной «классики», а с ней, скорее всего, уйдет и

«каблучок». Кроме того, у компании есть сильный конку-

рент — ВИС («ВазИнтерСервис»), который выпускает по-

добные машины опять же на базе автомобилей Волжско-

го автозавода. Но на «ИжАвто» не боятся конкуренции.

Ижевский автозавод удерживает в сегменте легких

коммерческих автомобилей третью позицию, уступая

лишь Горьковскому автозаводу («Газель», «Соболь») и

Hyundai Porter, который выпускается на ТагАЗе. «У нас есть

конкурентное преимущество — это цена, которую не мо-

жет предложить не один нынешний автопроизводитель.

Конечно, мы не рассчитываем взорвать рынок легких ком-

мерческих автомобилей, но предполагаем, что будем дер-

жаться на уровне 8–10 тыс. 
”
каблучков“ в год, как мини-

мум до 2009–2010 года»,— утверждает Александр Тара-

сов, директор по сбыту ОАО «ИжАвто».

Почему до 2010 года? Потому как примерно в эти сро-

ки в России планируется ввести экологические нормы Ев-

ро-4, а «Жигули» под них не подойдут, разве что с зару-

бежными двигателями. Но у «ИжАвто» есть более легкий

путь. «Не исключено, что через два-три года мы будем

рассматривать возможности смены модели с учетом опы-

та новых технологий, полученных при производстве авто-

мобилей Kia»,— говорит господин Тарасов.

Напомним, что сейчас «ИжАвто» занимается производ-

ством моделей корейского автопроизводителя Кia, в част-

ности относительно доступной Spectra. Поэтому, после

2009 года, возможно, стоит ждать «каблучок» «Спектра».

АВТОВАЗ И НЫНЕ ЗДЕСЬ Еще один россий-

ский производитель коммерческих автомобилей — ком-

пания «ВазИнтерСервис» выпускает, как уже говорилось,

грузовые пикапы на базе моделей Волжского автозаво-

да. И развивать свой бизнес за счет других автомобилей,

похоже, не собирается. «Наша компания выпускает пика-

пы на базе автомобилей Lada, поэтому модельный ряд

зависит от производственной программы АвтоВАЗа и по-

ставок машинокомплектов»,— говорит Александр Князев,

начальник бюро маркетинга «ВазИнтерСервис».

Впрочем, не исключено, что если АвтоВАЗ надумает

выпускать у себя зарубежные автомобили, этим восполь-

зуется и ВИС, построив на базе какой-нибудь иномарки

свой пикап. Не исключено, что, учитывая последние собы-

тия, это может быть ВИС Logan. В противном случае в бу-

дущем от компании «ВазИнтерСервис» стоит ждать толь-

ко обновленные кабины Lada Priora и других моделей рос-

сийского автогиганта.

ПРЯМАЯ ВНЕШНЯЯ УГРОЗА Несмотря на оп-

тимистичные взгляды представителей российских про-

изводителей коммерческой техники, угроза распростране-

ния зарубежных автомобилей в этом сегменте существу-

ет. И нешуточная. В частности, со стороны КНР, произво-

дители которой предлагают не менее доступную технику.

Конечно, качество у них оставляет желать лучшего, но, учи-

тывая ту скорость, с которой предприятия Китая совершен-

ствуют свою продукцию, задуматься стоит. Сейчас пока

пользуются достаточно устойчивым спросом бортовые ки-

тайские автомобили, грузоподъемностью от 1,5 до 4,5

тонн. Есть у дистрибуторов коммерческих машин из КНР

и фургоны. Например, компания «Ирито» предлагает мо-

дель Foton Alfa — некий аналог «Газели». Что касается

конкурентов отечественному «каблучку», то таких машин

в Китае сейчас нет и соответственно поставляться они к

нам не будут.

«Подобных автомобилей лично я в Китае не видел. Но

у них есть схожие по грузоподъемности компактвэны, ти-

па FAW 6350,— делится своими наблюдениями руково-

дить службы по связям с общественностью компании

”
Ирито“ Андрей Матвеев.— Он перевозит почти тонну, но

при этом — очень компактный городской автомобиль.

Кроме того, как конкурента 
”
ВИСам“ и ижевскому 

”
каб-

лучку“ мы предлагаем доступный пикап Salor. Он может

перевозить не меньше, чем отечественные модели, но при

этом имеет полный привод. Такие пикапы в основном при-

обретают как раз для малого бизнеса».

В ближайшей перспективе новые модели LCV из Китая,

скорее всего, не появятся, возможно, начнутся поставки

модернизированных версий уже существующих моделей,

но когда это произойдет, пока не ясно.

Впрочем, по мнению управляющего директора инве-

стиционной компании AG Capital Александра Агибалова,

перспективы на рынке LCV в России есть не только у китай-

ских компаний.

О своем намерении локализовать производство фур-

гонов заявил Mercedes. Есть тенденция к росту продаж им-

портируемой техники, которой появляется на нашем рын-

ке все больше.

Если зарубежные автогиганты решатся собирать у нас

свои автомобили (пока компании лишь переделывают в

России свои машины из грузовых фургонов в пассажир-

ские), они станут доступнее и смогут отнять часть рынка у

газовского Maxus.

Что касается импортных аналогов грузоподъемностью

до 800 кг, то среди них, помимо Ford Connect, Volkswagen

Caddy, Peugeot Partner, Citroen Berlingo, есть и другие впол-

не доступные варианты, например, пикап на базе Chevro-

let Lanos, который поставляет в нашу страну украинская

компания «УкрАвто».

В любом случае и у зарубежных компаний, и у россий-

ских есть перспективы на рынке LCV. Но, как и в случае с

легковыми автомобилями, больше шансов у тех, кто ор-

ганизовывает производство зарубежных машин в России:

это позволяет сохранить высокое качество, и при этом ав-

томатически делает продукцию более доступной по цене.

А для коммерсантов соотношение цена / качество — глав-

ное в бизнесе. ■
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ГРАНИЦА НА ЗАМКЕ В ноябре 2007 года Минэ-

кономразвития прекратило подписывать с иностранными ав-

токонцернами соглашения о промышленной сборке автомо-

билей в России. Режим промсборки позволяет инвестору им-

портировать компоненты для сборки автомобиля по льгот-

ным (0–5%) таможенным ставкам в обмен на постепенную

локализацию производства (в частности, установку линий по

сварке и окраске кузова машины). Когда прием заявок на

промсборку был закрыт (10 ноября), Минэкономразвития не

подписало ни одного проекта по выпуску в России китайских

автомобилей, в том числе коммерческих.

К этому времени таких проектов набралось немало. Свои

заявки в Минэкономразвития подали китайский автоконцерн

Great Wall, дилер китайских машин ИРИТО, завод «Автомо-

били и моторы Урала» («Амур», Свердловская область), но-

восибирский «Транссервис» и завод Derways. О намерении

подать заявки также говорили ряд инвесторов из Свердлов-

ской, Нижегородской и Волгоградской областей.

Но Минэкономразвития и Минпромэнерго (последнее

министерство согласовывает проекты) еще в июле 2007 го-

да договорились, что не пустят китайское автопроизводство

в Россию. Чиновники посчитали, что оно не продвинется

дальше «отверточной» сборки машин и не принесет с со-

бой никаких новых технологий, поэтому российский автоп-

ром от прихода китайцев не выиграет. Просто взять и отка-

зать сборщикам китайских машин министерства не рискну-

ли и решили бесконечно оттягивать согласование таких про-

ектов. Об этом стало известно еще до 10 ноября, поэтому ин-

весторы, подавшие «китайские» заявки, в конце концов, пе-

рестали интересоваться у министерств, на какой стадии сог-

ласования они находятся.

Потеря китайской автосборки не стала большим потрясе-

нием для российского автопрома. Суммарная стоимость пе-

речисленных китайских проектов оценивается не более чем

в $400 млн, что сопоставимо с инвестициями одного концер-

на Hyundai в Россию (он построит завод стоимостью

$380 млн). Суммарный объем производства по китайским

проектам также невелик: 200–300 тыс. машин (сопоставимо

с потенциальной мощностью завода Volkswagen в Калуге).

Однако негласный отказ министерств не остановил же-

лающих собирать в России китайские автомобили — не

только легковые, но и коммерческие. Например, завод

«Амур» заявил о намерении выпускать грузовики китайской

FAW. «АМС-Групп» начала сборку китайских коммерческих

машин BAW. Завод Derways начал выпуск пикапов Plutus, по-

обещав «в будущем стать автомобильным центром страны».

ПРОЦЕНТНОЕ СООТНОШЕНИЕ Столь сильное

желание инвесторов собирать в России китайские автомоби-

ли на первый взгляд малопонятно. Все крупные западные

автоконцерны (Volkswagen, General Motors, Fiat и пр) пере-

несли автосборку, наоборот, в Китай — страну с дешевой ра-

бочей силой (по данным Ernst & Young, ее стоимость варьи-

руется от $60 до $180 в месяц) и растущим авторынком (за

январь-сентябрь 2007 года он вырос на 25,7%). Теперь же

идет речь о переносе автопроизводства из Китая в Россию.

Российский авторынок также растущий, но рабочие руки

здесь стоят на порядок дороже (на заводе «Форд-Всево-

ложск» сотрудники получают до $1 тыс.). Вдобавок к этому

заводы не добились таможенных льгот от министерств.

Однако экономика китайской сборки в России складыва-

ется не из стоимости рабочей силы, а из пошлин на импорт

новых автомобилей. По словам представителей «Север-

сталь-Авто», таможенные пошлины на импорт коммерче-

ской техники в Россию сейчас составляют 10–15% (в зави-

симости от объема двигателя). Если ввозить грузовик, ко-

торый должен облагаться пошлиной, например 10%, в виде

машинокомплекта, то его эффективная таможенная ставка

будет уже 8–9,5%. В этих условиях, как поясняют в компа-

нии, сборочным предприятиям иногда выгоднее импортиро-

вать машинокомплект, чтобы на собранный из него автомо-

биль держать низкую цену. Это главное конкурентное преи-

мущество китайской техники, которое позволило ей занять

по данным агентства «Автостат» более 20% российского

рынка коммерческих машин. С этим показателем китайская

техника является третьим по величине рыночным игроком

после Hyundai (36,4%) и Isuzu (30,1%).

Несмотря на это, сборщиков китайских грузовиков в Рос-

сии немного. Помимо «Амура» и «АМС-Групп» этим зани-

мается лишь ЗАО «Автотор» (Калининград), которое выпу-

скает машины Yuejin. В отличие от «Амура» и «АМС-Групп»,

«Автотор» даже не обращался в Минэкономразвития за

льготами на импорт компонентов для автосборки. Завод уже

обладает правом их беспошлинного импорта как резидент

особой экономической зоны Калининградской области.

Таким образом, основная часть продаж китайских грузо-

виков приходится на импорт. Это объясняется и тем, что ав-

тосборочным заводам России пока выгоднее вести сборку

китайской легковой техники — сборку грузовой они разви-

вают лишь в дополнение к первой. Рынок легковых автомо-

билей в России более емкий: объем их продаж в 2008 году

составил 2,8 млн машин (оценка Ernst & Young), тогда как

коммерческих — 400 тыс (оценка агентства «Автостат»).

Вместе с тем, пошлины на импорт новых легковых машин в

Россию гораздо выше, чем коммерческих (эффективная

ставка пошлин в легковом сегменте достигает 60–65%), что

делает «отверточную» сборку легковых «китайцев» в Рос-

сии более востребованной.

Кроме того, рынок коммерческой техники сравнительно

узкий — по данным агентства «Автостат», половину рынка

(56%) занимают легкие коммерческие грузовики (LCV). Со-

ответственно, если инвесторы и начинают сборочные проек-

ты в коммерческой тематике, то ограничиваются малым сег-

ментом. По данным «Автостата», производство грузовиков

массой до 2 тонн составляет около 60% выпуска коммерче-

ской техники в России.

Все это ограничивает сборку китайской коммерческой

техники. В 2007 году «АМС-Групп» собрала не более 4 тыс.

машин BAW, а «Автотор» — не более 1,4 тыс. Yuejin.

НЕ ГЛУБЖЕ ОТВЕРТКИ По мнению аналитика

ИФД «КапиталЪ» Михаила Пака, столь малые объемы про-

изводства подтверждают опасения министерств о том, что

китайская автосборка не пойдет в России дальше «отверточ-

ной». Аналитик поясняет, что смысл вкладывать деньги в ло-

кализацию производства (покупать сварочные и окрасочные

линии для кузова) появляется, если машина продается в

количестве от 30–40 тыс. штук в год.

Дилеры же китайских марок говорят, что если бы не

барьеры министерств, производство и сбыт китайских ма-

рок в России были бы выше. По выражению Андрея Пан-

ферова, управляющего продажами китайских Higer и

CAMC группы компаний «Русбизнесавто» (продает грузо-

вики), политика российских властей «противоречит инте-

ресам российской автопромышленности». Впрочем, он

признает, что бороться с министерствами бесполезно.

«Наш прогноз, к сожалению, не очень утешителен — да-

же 
”
отверточная“ сборка (китайских грузовиков.— BG)

на российском рынке вряд ли будет развиваться»,— го-

ворит господин Панферов. 

Дилеры заинтересованы в продвижении китайских брен-

дов в России едва ли не больше автозаводов. Например,

переговоры о сборке легковых китайских моделей на «Аму-

ре» вели дилерские холдинги «Элекс-Полюс» и «Инком-Ав-

то», которые стали дистрибуторами этих брендов. «Амур»

же выступает как обыкновенная сборочная площадка, кото-

рая берет примерно $1 тыс. за собранный автомобиль, и об-

ращается в министерство за льготами как юридическое ли-

цо, ведущее производство.

Но пессимизм дилеров можно понять. Против сборки ки-

тайцев в России выступают не только министерства, но и рос-

сийские автозаводы. Их интересы представляет Объедине-

ние автопроизводителей России (ОАР, объединяет АвтоВАЗ,

КамАЗ, ГАЗ, УАЗ). В частности, после запроса ОАР мини-

стерства начали борьбу против сборки легковых китайских

автомобилей на «Автоторе». Чиновники пообещали лишить

«Автотор» льгот, которыми он пользуется как резидент ОЭЗ

Калининградской области, если «отверточная» сборка на за-

воде не будет сокращена в десять раз — с нынешних

100 тыс. до 10 тыс. машин в год. Фактически это означает

остановку завода.

Это заставило «Автотор» отказаться от крупнейшего в

России китайского проекта — строительства совместного

автозавода с китайской Chery мощностью до 200 тыс. машин

и стоимостью $300 млн. Проект с «Автотором» должен был

стать стартовой площадкой для Chery на европейский рынок.

Партнеры намеревались поровну инвестировать в него и соз-

дать мощности не только по сварке и окраске, но, возмож-

но, и штамповке кузовов автомобиля — на это решились да-

леко не все западные автоконцерны, строящие заводы в Рос-

сии. Кроме того, партнеры зарегистрировали совместную

сбытовую компанию — ЗАО «Чери-Автотор Дистри-

бушн»,— которая будет продавать продукцию завода через

сеть «Автотора».

Но проект не состоится и теперь, как утверждают источ-

ники BG среди автопроизводителей, члены ОАР намерены

лоббировать в министерствах решение о сворачивании той

китайской автосборки, которая еще осталась в России. ■
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СДЕЛАНО, КАК В КИТАЕ СБОРКА КИТАЙСКИХ ЛЕГКОВЫХ И ГРУЗОВЫХ

АВТОМОБИЛЕЙ ДЕШЕВЛЕ ПРЯМОГО ИМПОРТА ЭТИХ МАШИН В РОССИЮ ИЗ-ЗА ВЫСОКИХ

ТАМОЖЕННЫХ ПОШЛИН НА ГОТОВЫЕ АВТОМОБИЛИ. ОДНАКО ДАЛЬШЕ «ОТВЕРТОЧНОЙ» СБОРКИ

КИТАЙСКОЕ АВТОПРОИЗВОДСТВО В РОССИИ ВРЯД ЛИ ПРОДВИНЕТСЯ. ПРИЧИНА — СКРОМНЫЕ

ОБЪЕМЫ СБЫТА КИТАЙСКИХ МАРОК, А ТАКЖЕ ПРОТИВОДЕЙСТВИЕ ИМ СО СТОРОНЫ РОССИЙСКИХ

ЧИНОВНИКОВ И АВТОПРОИЗВОДИТЕЛЕЙ. ДМИТРИЙ БЕЛИКОВ

ПОТЕРЯ КИТАЙСКОЙ АВТОСБОРКИ 
НЕ ЯВЛЯЕТСЯ БОЛЬШИМ 
ПОТРЯСЕНИЕМ ДЛЯ РОССИЙСКОГО
АВТОПРОМА. СУММАРНАЯ 
СТОИМОСТЬ НЕСКОЛЬКИХ 
ПОТЕНЦИАЛЬНЫХ КИТАЙСКИХ 
ПРОЕКТОВ СОПОСТАВИМА 
С ИНВЕСТИЦИЯМИ ОДНОГО 
КОНЦЕРНА HYUNDAI В РОССИЮ

ИНВЕСТОРЫ

ИНВЕСТОРЫ
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VOLVO Производство грузовиков Volvo было организо-

вано на предприятии «ВТС-Зеленоград» в марте 2003 го-

да. 66% «ВТС-Зеленоград» принадлежит Volvo AB, 34%

— АФК «Система». В настоящее время завод осуществ-

ляет сборку магистральных тягачей и самосвалов Vol-

vo FM. Сейчас он полностью загрузил производственные

мощности (до 500 грузовиков год). На подходе новое про-

изводство. Компания Volvo Trucks заключила инвестици-

онный договор с правительством Калужской области о

строительстве завода по производству автомобилей в Ка-

луге. Объем инвестиций составит 3,5 млрд руб. Соглаше-

ние было подписано в рамках XI Международного эконо-

мического форума в Санкт-Петербурге в 2006 году. Пла-

нируется, что завод будет собирать ежегодно около

15 тыс. грузовиков, из которых 10 тыс.— грузовики Vol-

vo FH, FM, FL и FE, а еще 5 тыс.— грузовики Renault Pre-

mium и Kerax. Локализация на новом заводе составит око-

ло 20%, но в дальнейшем процент локализации планиру-

ется увеличить. Кроме того, намечается, что на заводе в

Калуге после 2010 года будет производиться строитель-

ная техника, хотя окончательное решение по этому вопро-

су еще не принято.

SOLLERS Компания Sollers (прежняя «Северсталь-ав-

то») занимается продвижением автомобилей FIAT и Isu-

zu. Еще в декабре 2005 года компания «Северсталь-ав-

то» подписала соглашение с FIAT Auto о производстве в

России нескольких моделей FIAT. В 2007 году на ЗМА за-

пущено производство многофункционального грузопасса-

жирского автомобиля FIAT Doblo. Машина имеет стабиль-

ный спрос. Еще одним совместным проектом компаний яв-

ляется выпуск в России коммерческого автомобиля FIAT

Ducato нескольких модификаций. Завод по производству

автомобилей расположен на территории особой экономи-

ческой зоны «Алабуга» (г. Елабуга, Республика Татарстан).

Проектные производственные мощности нового предпри-

ятия составят около 75 тыс. автомобилей в год, значитель-

ная часть которых будет предназначена для поставок на

экспортные рынки. Инвестиции в проект составят

$130 млн, планируемые объемы производства достигнут

75 тыс. шт. в год. В июле 2007 года компании ОАО «Север-

сталь-авто» и Isuzu Motor Co. подписали соглашение о соз-

дании в России совместного предприятия «Северсталь-ав-

то-Исузу». В рамках соглашения в начале 2008 года на тер-

ритории ОЭЗ «Алабуга» было запущено новое предприя-

тие по производству японских грузовиков грузоподъем-

ностью от 1,5 до 25 тонн. Первым автомобилем, собран-

ным в новом корпусе в ОЭЗ «Алабуга», стал грузовик

NQR75Р — новая модификация грузовика NQR71Р грузо-

подъемностью 5,5 тонны с двигателем «Евро-3». До кон-

ца года производственная линейка должна расшириться

до трех моделей. В течение ближайших четырех лет за-

вод заработает на полную мощность, а это 50 тыс. грузо-

виков в год. Кстати, в 2007 году компания Isuzu продала в

мире 180 тыс. автомобилей.

«САВЕКО» Еще один игрок на перспективу — ниже-

городская компания «Самотлор-НН».

Инвестиционный совет при губернаторе Нижегород-

ской области 5 декабря 2007 года одобрил придание ста-

туса приоритетного проекту строительства завода по про-

изводству коммерческих автомобилей Iveco, реализуемо-

му российско-итальянским ООО «Савеко». Объем инве-

стиций в проект составит 2 млрд руб. Срок окупаемости —

57 месяцев. Бюджетная эффективность проекта на пери-

од действия инвестиционного соглашения составит

248 млн руб. ежегодно. По окончании действия инвести-

ционного соглашения она возрастет до 351 млн руб. Пуск

предприятия в эксплуатацию намечен на первый квартал

2009 года. После запуска завода предприятие рассчиты-

вает в 2010 году выйти на показатель 25 тыс. автомобилей

в год. Около 70% производства составят автомобили мак-

симальной разрешенной массой до 5 тонн, которые будут

продаваться на территории России и стран СНГ под тор-

говой маркой Iveco через коммерческие сети «Самотолор-

НН» и Iveco. В 2007 году все комплектующие будут постав-

ляться из Италии, а сборка будет производиться в Ниже-

городской области. В дальнейшем локализация производ-

ства будет доведена до 70%. Новый завод создаст в ре-
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ПОГРУЖЕНИЕ В РОССИЮ ВЕДУЩИЕ ИНОСТРАННЫЕ КОМПАНИИ 

ЗАЯВЛЯЮТ О СКОРОМ ЗАПУСКЕ В РОССИИ СОБСТВЕННЫХ СБОРОЧНЫХ ПРЕДПРИЯТИЙ 

ПО ВЫПУСКУ ГРУЗОВИКОВ. НЕКОТОРЫЕ КОМПАНИИ, ВПРОЧЕМ, УЖЕ ИМЕЮТ СВОИ ЗАВОДЫ

В РОССИИ. BG ПРЕДЛАГАЕТ ОБЗОР СУЩЕСТВУЮЩИХ И ПОТЕНЦИАЛЬНЫХ ПРОЕКТОВ. МАКС СЕРГЕЕВ

ИНВЕСТОРЫ

ИНВЕСТОРЫ

РОСТ ТЯЖЕЛОВЕСОВ
Рынок грузовых автомобилей в России в

настоящий момент переживает период не

только бурного роста, но и серьезной ре-

структуризации. На растущий рынок прихо-

дят ведущие мировые игроки и использу-

ют все имеющиеся в их арсенале инстру-

менты, отработанные на высококонкурент-

ных рынках, чтобы основательно на нем

закрепиться.

В прошлом году в России, по оценке

аналитического агентства «Автостат»,

было продано 398 тыс. грузовых автомо-

билей (прирост на 20,4% по сравнению с

2006 годом). Ранее темпы роста были су-

щественно ниже: в 2005 году, например,

положительная динамика составила все-

го 5,2%. Наиболее объемен, как и прежде,

сегмент легких коммерческих автомоби-

лей: в 2007 году в России было продано

почти 224 тыс. таких автомобилей, что со-

ставило 56% от общего объема рынка

коммерческих машин. Продажи средне-

тоннажных грузовых автомобилей вырос-

ли по отношению к 2006 году на 17,5%, но

доля рынка этих машин все равно сузи-

лась до 11,2%. Причиной тому стала ситу-

ация, сложившаяся на рынке перевозок,

где более быстрыми темпами рос част-

ный сектор перевозчиков и малый биз-

нес, использующий в первую очередь

легкие автомобили.

Рекордными темпами продолжает ра-

сти в России сегмент новых тяжелых гру-

зовых автомобилей. Прирост здесь соста-

вил 32,5%, а доля рынка увеличилась до

32%. Например, подразделение Ford He-

avy Trucks, начав продажи лишь осенью

2007 года, уже продало свою первую ты-

сячу грузовиков. Всего же в 2008 году

Ford, по словам пресс-менеджера компа-

нии Екатерины Кулиненко, планирует про-

дать 2,2 тыс. грузовых автомобилей. Рост

импорта подержанных иностранных авто-

мобилей, напротив, приостановился. Та-

ким образом, российские производите-

ли грузовых автомобилей в прошедшем

году сумели отстоять уже 65% рынка.

Преимущество довольно солидное, одна-

ко стоит помнить, что еще пять лет назад

иностранцам принадлежало всего лишь

13% рынка.

В 2007 году в России было произведе-

но 287,9 тыс. (что на 15,8% больше пока-

зателей 2006 года). Основной объем —

более 61% — машины грузоподъем-

ностью до 2 тонн. Среднетоннажная тех-

ника выпускается в значительно меньших

количествах: автомобилей грузоподъем-

ностью от 2 до 8 тонн предприятиями

страны было произведено менее 18%.

Сектор большегрузных грузовиков, отме-

тившийся по итогам года наиболее значи-

тельным ростом производства, занимает

пока только 21% от суммарных объемов

выпуска. И даже в этой сверхвыгодной

ситуации некоторые отечественные про-

изводители теряют рынок, например

«Ижавто» и «ВАЗинтерсервис» (–40% и

–17% соответственно).

^

РЫНОК КОММЕРЧЕСКИХ ГРУЗОВИКОВ В РОССИИ 
В 2007 ГОДУ (%)  ИСТОЧНИК: «АВТОСТАТ».
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В 2007 ГОДУ (%)  ИСТОЧНИК: «АВТОСТАТ».

HYUNDAI

FORD

VOLKSWAGEN

BAW

FAW

MERCEDES

RENAULT

PEUGEOT

IVECO

CITROEN

FIAT

YUEJIN

SKODA

ПРОЧИЕ

21,5

16,3

11,9

9,9

6,0

5,4

5,2

4,6

4,2

4,1

3,0

2,8

2,4

2,7

РЫНОК НОВЫХ ИНОСТРАННЫХ HCV В РОССИИ 
В 2007 ГОДУ (%)  ИСТОЧНИК: «АВТОСТАТ».

МАЗ

HOWO

SCANIA

VOLVO

MAN

MERCEDES

DONGFENG

IVECO

SHAANXI

RENAULT

FOTON

ПРОЧИЕ

28,0

14,0

11,5

9,6

8,8

3,8

3,6

3,4

3,2

2,5

2,0

9,6

ПРОИЗВОДСТВО ГРУЗОВИКОВ В РОССИИ ОКАЗЫВАЕТСЯ

РАБОТОЙ ПО ПЛЕЧУ ВСЕ БОЛЬШЕМУ ЧИСЛУ КОМПАНИЙ



гионе около 2,5 тыс. рабочих мест со средней зарплатой,

втрое превышающей теперешнюю среднеобластную.

«ГУДВИЛ ХОЛДИНГ» Питерская компания, на-

чавшая свой бизнес с продаж подержанных «американ-

цев», давно мечтала о собственном производстве. Она да-

же сертифицировала на российском рынке два тягача

Freghtliner (Columbia и Cowntry), но тогда на эту инициати-

ву питерских бизнесменов наложило вето грузовое отде-

ление DaimlerChrysler (владелец марки Freghtliner), не жа-

лавшее конкуренции со своими моделями. Но питерцы не

остановились на достигнутом, и 22 января состоялось отк-

рытие сборочного производства бескапотного тягача Inter-

national 9800i. На арендованной в городе Пушкине пло-

щади в 14 826 кв. м «Гудвил Холдинг» организовал сбо-

рочное производство и складские помещения. Число сот-

рудников производства составит 22 человека на первом

этапе. Запланированная мощность завода на первом эта-

пе 16–24 машины в месяц. Пока степень локализации

очень низкая: комплекты в Россию будут поставляться из

Бразилии — кабины и двигатель с местного завода Cum-

mins («Евро-3»); из США — мосты, оси и другие детали с

заводов International.

HOWO-ZIL Не достигнув успеха в продвижении своей

продукции, ЗИЛ снова объявил о кооперации с китайским

автопромом. Правда, это уже не первое заявление подоб-

ного рода: за последние три года в партнерах у ЗИЛа кого

только не было. На этот раз выбрана компания Howo. Сов-

местный проект подразумевает выпуск двух- и трехосных

самосвалов (колесные формулы 4x2 и 6x4), а также тре-

хосного шасси (6x4). В планах на 2008 год — 5 тыс. гру-

зовиков, в перспективе увеличение производства до 25–30

тыс. в год (по словам руководства, реальные цифры за-

висят от многих факторов и сейчас о них говорить преж-

девременно). ■
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Российский рынок грузовых автомо-

билей — один из самых быстрорасту-

щих и привлекательных для иност-

ранных производителей тяжелой тех-

ники. Коммерческий директор компа-

нии «Скания-Россия» Андрей Чурсин и

генеральный директор российского

представительства Volvo Trucks Ларс

Корнелиуссон рассказали Business

Guide о том, как их компании плани-

руют укреплять на нем свои позиции.

BUSINESS GUIDE: Как вы оцениваете ры-

нок грузовых автомобилей в России?

АНДРЕЙ ЧУРСИН: Ситуация на россий-

ском рынке грузовых автомобилей в целом

(включая отечественных производителей

— КамАЗ, МАЗ и т. п.), на мой взгляд, идет

к тому, что где-то через год рост замедлит-

ся и может даже остановиться в связи с

финансовым кризисом.

При этом доля иномарок будет продол-

жать расти, несмотря ни на что! Причины

роста очевидны: цена на топливо растет —

потребление у автомобилей европейских

производителей меньше, чем отечествен-

ных; выгоднее иметь надежную технику,

которая работает без простоев и ремонтов,

кроме того, наши лизинговые программы

дешевле и хорошо структурированы под

различных клиентов.

ЛАРС КОРНЕЛИУССОН: Российский ры-

нок — это на сегодняшний день самый бы-

строрастущий и один из наиболее перспек-

тивных рынков в мире. Уже один тот факт,

что на нем присутствуют практически все ми-

ровые производители тяжелой техники, го-

ворит сам за себя. Потенциал рынка коммер-

ческой техники в России очень большой. Бе-

зусловно, конкуренция на нем будет все ост-

рее, но в ситуации, когда в силу разных при-

чин спрос доминирует над предложением,

всегда есть возможности для роста продаж.

BG: На какой стадии находится реализация

вашего проекта по строительству завода в

России?

А. Ч.: Решение о строительстве завода при-

нято руководством Scania окончательно и

бесповоротно. Планируемая мощность за-

вода составит 10 тыс. грузовых автомоби-

лей в год при работе в одну смену. Сейчас

идет поиск подходящего участка для стро-

ительства завода в России. В течение это-

го года, надеемся, определится место, и

мы обязательно об этом сообщим.

Л. К.: Завод в Калуге, строительство кото-

рого началось в прошлом году, планирует-

ся открыть уже в январе следующего года.

Через несколько месяцев начнется его воз-

ведение под крышу, что само по себе яв-

ляется знаковым моментом: стройка пе-

решла своеобразный экватор. На заводе

будет производиться 15 тыс. грузовых ав-

томобилей в год — 10 тыс. марки Volvo и

5 тыс. Renault (является стопроцентной соб-

ственностью Volvo Group). В плановом ре-

жиме ведется набор персонала на будущий

завод. Его численность достигнет 1 тыс. ра-

ботников к моменту начала производства.

Также мы ведем активные переговоры с

российскими и иностранными кузовостро-

ителями и поставщиками автокомпонентов

по поводу организации производства в Ка-

лужской области. Что касается завода в Зе-

ленограде, то в марте этого года он отметил

пятилетие своей деятельности. В будущем,

с введением в строй калужских мощностей,

мы рассматриваем различные варианты

дальнейшей судьбы завода «ВТС-Зеленог-

рад». В частности, возможно, что на его

площадях разместится учебный центр Vol-

vo для механиков и водителей.

BG: Как вы оцениваете перспективы компа-

нии на рынке России?

А. Ч.: Scania уже седьмой год является ли-

дером по поставкам новых автомобилей на

российском рынке среди европейских про-

изводителей тяжелых грузовиков, и в бу-

дущем мы видим себя одним из лидеров

рынка. Конкретных планов быть на таком-

то месте или занять столько-то процентов

рынка у нас нет, это не самоцель. Наша за-

дача — это сбалансированный рост из го-

да в год. Причем рост во всех направлени-

ях — как продаж техники (грузовые авто-

мобили, автобусы, двигатели), так и серви-

са высокого качества, доступного на всей

территории России. Большое внимание мы

уделяем развитию дилерской и сервисной

сети. Для нас главное — качество и надеж-

ность дилеров, а не их количество.

Л. К.: В условиях растущей российской эко-

номики Volvo планирует укреплять свои по-

зиции на рынке тяжелой техники. Послед-

ние четыре года были для нас очень успеш-

ными: мы ежегодно за этот период удваи-

вали свои продажи. Рынок еще далек от

точки насыщения, поэтому мы рассчитыва-

ем на хороший показатель продаж грузо-

вой техники Volvo в 2008 году. Я предпочел

бы не давать никаких прогнозов. Цифры

скажут сами за себя.

Техника Volvo окупается благодаря ка-

честву и надежности и обладает к тому же

высокой остаточной стоимостью при пос-

ледующей продаже. Наш клиент — чело-

век с высокими запросами, которые мы

обязаны оправдать. Именно поэтому у нас

крупнейшая сеть сервисных станций и

офисов продаж Volvo. В этом году наш ре-

гиональный склад запчастей переходит на

работу шесть дней в неделю, что сделает

снабжение наших СТО еще оперативнее.

^ «ПОТЕНЦИАЛ РЫНКА КОММЕРЧЕСКОЙ ТЕХНИКИ В РОССИИ ОЧЕНЬ БОЛЬШОЙ»

АНДРЕЙ ЧУРСИН, 

КОММЕРЧЕСКИЙ ДИРЕКТОР 

«СКАНИЯ-РОССИЯ»

ЛАРС КОРНЕЛИУССОН, 

ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР 

VOLVO TRUCKS В РОССИИ



В 2007 году спрос на лизинг грузовых автомобилей и спец-

техники увеличился на 10%. Всего же за последние шесть

лет востребованность этой услуги выросла более чем в

шесть раз. И по мнению большинства компаний-лизинго-

дателей, спрос мог быть еще выше. В России на сегодняш-

ний день около 95% сделок приходится на так называемый

финансовый лизинг. Этот вид лизинга напоминает обыч-

ный кредит. Он характеризуется полной или почти полной

амортизацией предмета лизинга за срок договора и даль-

нейшим переходом техники в собственность клиента пос-

ле выкупа автомобиля разовым платежом. А вот оператив-

ный лизинг, наиболее популярный в Европе, больше похож

на аренду. Он подразумевает возврат техники лизингода-

телю по истечении определенного срока в обмен на новую.

Таким образом, компания все время пользуется новой тех-

никой, а ее обслуживанием, страхованием и другими орга-

низационными вопросами занимается фирма-лизингода-

тель, потому что техника состоит на ее балансе. Есть у дан-

ного вида лизинга и недостатки.

Оперативный лизинг предполагает большее число уча-

стников: помимо продавца, лизингодателя и лизингополу-

чателя еще должен присутствовать покупатель предмета

лизинга. Им, конечно, вполне может являться и прода-

вец, согласный выкупить оборудование по истечении сро-

ка договора оперативного лизинга, но за заранее оговорен-

ную сумму. И вот договориться о том, какова будет эта сум-

ма, оказывается, очень непросто. У компании, которая го-

това подписать договор на покупку техники по истечении

срока договора, существует своя сетка дисконта, учитыва-

ющая годовой пробег, строгое проведение ТО и т. п. И она

далеко не всегда совпадает с расчетами лизинговой ком-

пании и ситуацией на рынке по стоимости техники,—

разъясняет Андрей Леляков менеджер управления лизин-

говых операций компании «Ренессанс-Лизинг».

Вследствие этого услуга становится дороже, чем финан-

совый лизинг. Но есть и еще одна проблема — психологи-

ческая, ведь платя несколько лет за машину, ты в итоге ею

владеть не будешь. Но как считают многие, через некоторое

время этот вид лизинга начнет наращивать обороты.

Будет спрос — будут и более выгодные предложения.

«У нас только зарождается культура оперативного лизин-

га. Пока он востребован при организации корпоративных

парков и касается в основном машин бизнес-класса. Но по-

степенно этот вид лизинга приобретает популярность и у

пользователей грузовой техники. Думаю, уже в ближай-

шие годы на рынке оперативного лизинга начнется серьез-

ная борьба за клиента»,— считает Вадим Эрудь, ведущий

менеджер компании «Руслизинг».

Несколько иное мнение у Андрея Лелякова: «Несом-

ненно, оперативный лизинг в нашей стране развиваться

будет, но основными клиентами станут представительст-

ва западных компаний, которым такая форма сотрудниче-

ства знакома, или, например, крупные российские фирмы,

которые будут приобретать по таким схемам либо легко-

вые автомобили, либо технику, не связанную с их основ-

ными направлениями деятельности».

Менеджер крупной московской строительной фирмы

Сергей Видулов считает, что оперативный лизинг в буду-

щем может стать основным и для компаний, занимающих-

ся строительством.

Сегодня, в период активного строительства, наблюда-

ется очень жесткая конкуренция среди компаний-застрой-

щиков. В победителях окажется тот, кто сможет предо-

ставить максимально качественные услуги. А этого можно

достичь, только обладая качественной и, что немаловаж-

но, новой техникой. И лучше оперативного лизинга здесь

не найти. Если и правда оперативный лизинг интересен

строительным компаниям, то будущее у него большое. Де-

ло в том, что спрос на строительную технику растет про-

сто невероятными темпами. По оценкам специалистов, в

прошлом году сегмент лизинга подобной техники вырос

более чем на 120%. В текущем году эксперты прогнози-

руют как минимум удвоение рынка.

ИНОСТРАНЦЫ НАСТУПАЮТ Кроме того, тен-

денция последних лет — увеличение доли зарубежной

техники, взятой в лизинг. А это тоже способствует росту

спроса на оперативный лизинг.

«Европейская техника отличается высоким качеством

и надежностью, качественным гарантийным и сервисным

обслуживанием, а значит, через один, два или даже три го-

да в случае необходимости лизингодатель сможет продать

ее с наименьшими для себя потерями, а значит, и условия,

на которых лизингодатель будет готов заключать догово-

ры, будут наиболее выгодными для клиента, максималь-

ный срок и минимальный аванс по сделке»,— отмечает

Андрей Леляков.

Но пока речь идет в основном о финансовом лизинге.

В 2007 году процентное соотношение между импортной и

отечественной техникой, приобретенной в лизинг, соста-

вило приблизительно 68% к 32%. Конечно, более доступ-

ная российская техника и раньше бралась в лизинг гораз-

до меньше, но еще пару лет назад на нее приходилась поч-

ти половина всех сделок.

«Зарубежные компании создали огромную высокока-

чественную сервисную сеть по всей России. Поэтому те-

перь проблемы с обслуживанием иностранных грузовиков

нет, а именно наличие сервисных сетей было главным ко-

зырем российских фирм еще несколько лет назад. Таким

образом, теперь все преимущество за зарубежными ком-

паниями, особенно с точки зрения лизинга»,— констати-

рует Вадим Эрудь.

На первый взгляд условия лизинга у российских и за-

рубежных компаний-лизингодателей едины — договор

до пяти лет (в редких случаях до семи), авансовый пла-

теж от 20%, возможность оформления и включения в

ежемесячные платежи страховки. Однако на деле выяс-

няется, что выгоднее приобретать именно технику ино-

странного производства. В целом, конечно, все компании

заявляют, что у них индивидуальный подход к каждому

клиенту. Но это не совсем так. При покупке в лизинг ев-

ропейской, американской или японской техники россий-

ские компании гарантированно могут рассчитывать на

срок лизинга до пяти лет и первоначальный аванс от 10%.

А вот отечественные грузовики приобретаются на дру-

гих условиях. Это могут быть те же пять лет, но с аван-

сом 25–30% или с 15–20% и с договором на три года.

Впрочем, это общее правило. Каждая лизинговая ком-

пания, разумеется, может делать из него исключения. По

словам заместителя генерального директора по прода-

жам ЛК КамАЗ Олега Ершова, клиенту в зависимости от
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ГРУЗНЫЕ ДЕНЬГИ В ОТЛИЧИЕ ОТ РЫНКА МНОГИХ ЕВРОПЕЙСКИХ СТРАН, 

ГДЕ СДЕЛКИ С КОММЕРЧЕСКИМИ АВТОМОБИЛЯМИ ПРЕИМУЩЕСТВЕННО ОСУЩЕСТВЛЯЮТСЯ 

НА ОСНОВЕ ОПЕРАТИВНОГО ЛИЗИНГА, В РОССИИ ДО СИХ ПОР БОЛЕЕ ПОПУЛЯРЕН ФИНАНСОВЫЙ

ЛИЗИНГ. НО В БУДУЩЕМ СИТУАЦИЯ МОЖЕТ ИЗМЕНИТЬСЯ. АЛЕКСЕЙ ГУДКОВ

В 2007 ГОДУ ПРОЦЕНТНОЕ СООТ-
НОШЕНИЕ МЕЖДУ ИМПОРТНОЙ 
И ОТЕЧЕСТВЕННОЙ ТЕХНИКОЙ,
ПРИОБРЕТЕННОЙ В ЛИЗИНГ, 
СОСТАВИЛО ПРИБЛИЗИТЕЛЬНО 
68% К 32%

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

➔

КРУПНЕЙШИЕ ЛИЗИНГОДАТЕЛИ
АВТОБУСОВ В 2007 ГОДУ
№ ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ НОВЫЙ БИЗНЕС, $ МЛН

1 ГК «ЛИЗИНГ-ТРЕЙД» 104,663

2 ОАО «ВТБ-ЛИЗИНГ» 90,562

3 ПРИВОЛЖСКАЯ ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ 74,511

4 ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ КАМАЗ 58,659

5 «ЯРКАМП ЛИЗИНГ» 41,111

6 ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ «УРАЛСИБ» 28,112

7 «ГЛОБУС-ЛИЗИНГ» 21,983

8 EUROPLAN 19,455

9 «ЭЛЕМЕНТ ЛИЗИНГ» 18,314

10 «ИНДЕПЕНДЕНТ ЛИЗИНГ» 17,466

11 ГК «ИНТЕРЛИЗИНГ» 17,188

12 «РУСАВТОЛИЗИНГ» 10,286

13 ГК «СКАНИЯ ЛИЗИНГ» 8,665

14 ООО «МАН ФАЙНЕНШИАЛ СЕРВИСЕС» 7,985

15 «РАЙФФАЙЗЕН-ЛИЗИНГ» 6,691

16 «ФИНСТРОЙЛИЗИНГ» 6,015

17 ГК «НОМОС ЛИЗИНГ» 5,638

18 ГК «АС ФИНАНС» 5,350

19 СИБИРСКАЯ ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ 4,687

20 ООО «КОМИИНКОРЛИЗИНГ» 4,406

21 ООО «КРК ЛИЗИНГ» 3,790

22 «ЛИЗИНГПРОМХОЛД» 3,580

23 ГК «АЛЬЯНСРЕГИОНЛИЗИНГ» 3,338

24 «КАРКАДЕ» 3,252

25 «СТОУН XXI» 2,846

26 ГК «СЕВЕРНАЯ ВЕНЕЦИЯ» 2,607

ПО ДАННЫМ ПРОФЕССОРА ВЫСШЕЙ ШКОЛЫ ЭКОНОМИКИ ВИКТОРА ГАЗМАНА

КРУПНЕЙШИЕ ЛИЗИНГОДАТЕЛИ
МИКРОАВТОБУСОВ В 2007 ГОДУ
№ ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ НОВЫЙ БИЗНЕС, $ МЛН

1 ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ «УРАЛСИБ» 27,540

2 «ЭЛЕМЕНТ ЛИЗИНГ» 9,550

3 РУССКО-ГЕРМАНСКАЯ 

ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ 6,766

4 «КАРКАДЕ» 4,099

5 «ПРОГРЕСС-НЕВА ЛИЗИНГ» 3,872

6 «СТОУН XXI» 2,599

7 «ЭКСТРОЛИЗИНГ» 1,816

8 «ЭКОНОМЛИЗИНГ» 1,281

9 ООО «КРК ЛИЗИНГ» 1,208

10 «ОПЦИОН-ТМ» 1,120

ПО ДАННЫМ ПРОФЕССОРА ВЫСШЕЙ ШКОЛЫ ЭКОНОМИКИ ВИКТОРА ГАЗМАНА
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принадлежности к среднему или малому бизнесу пре-

доставляется возможность выбрать вариант авансовых

выплат — от 20 до 50%. Платежи тоже могут быть разны-

ми — убывающими или равномерными. Для минимиза-

ции процента удорожания компания может выбрать убы-

вающий платеж. Если же компании трудно единовремен-

но выделить большие средства из оборота, то предпоч-

тительнее равномерный платеж, который наиболее удо-

бен для клиентов малого бизнеса.

На похожих условиях можно приобрести в лизинг по-

держанную технику зарубежного производства. Хотя и

здесь есть свои нюансы. Даже подержанная европейская

техника качественнее российской, но в этом случае важно,

где она эксплуатировалась и в каких условиях.

«Я бы не стал жестко ограничивать ставки по лизингу

на подержанную технику. Условия финансирования за-

висят от многих факторов. От вида имущества, его ликвид-

ности, года выпуска техники и ее фактического износа. И

здесь уже не играет роли, европейская эта машина или

российская. Должна проводиться экспертиза, и по ее ре-

зультатам будут предложены условия»,— говорит Петр

Ванюков, директор региональных продаж компании

«Главлизинг».

ОПАСНОСТЬ С ВОСТОКА Но не все гладко и с

зарубежной техникой. Еще одна тенденция прошлого года

— увеличение числа контрактов по лизингу на китайские

машины. По итогам 2007 года из всех реализованных по

лизингу зарубежных коммерческих автомобилей 25% —

китайские. Чем это обусловлено? Причин несколько. Во-

первых, сдают позиции российские компании. По качест-

ву их продукция не намного превосходит китайскую, а за-

частую и уступает ей. Кроме того, наши компании не мо-

гут предложить такого широкого ассортимента, как фир-

мы из КНР. Во-вторых, отбирают китайские производите-

ли и долю у западных компаний. Дело в том, что сейчас и

европейские, и американские, и японские фирмы просто

не справляются с потоком заказов из России. Китайцы же

готовы доставить свою продукцию в минимальные сроки

и по весьма доступным ценам. Конечно, сравнивать каче-

ство западной техники и китайской не приходится. Но ес-

ли учесть, с какой скоростью китайцы совершенствуют

свою продукцию, можно быть уверенными, что и процент

сделок по технике из Китая будет расти бурными темпами.

Пока же лизинговые компании с опаской относятся к ки-

тайской продукции. Конечно, купить в лизинг грузовики

или спецтехнику из КНР можно практически в любой ком-

пании, но условия будут особыми. Так, при покупке техни-

ки из Китая стоит рассчитывать на аванс в лучшем случае

25%, а скорее всего, все 30%. К тому же срок договора

меньше — от двух до трех лет, не более.

«Если про надежность и срок службы отечественных

машин в нашей стране известно довольно хорошо и всем,

то про китайскую технику пока мало кто и что знает. А по-

тому и доверие к ней как у клиентов, так и у лизинговых

компаний пока ниже, чем к отечественным машинам. А

значит, и условия по лизингу пока наименее привлекатель-

ные»,— объясняет ситуацию Андрей Леляков.

ПЕРСПЕКТИВЫ Однако будущее у китайской тех-

ники на российском рынке, безусловно, есть. В 2008 году

аналитики прогнозируют примерно такой же рост рынка

лизинга коммерческой техники, как и в прошлом. В част-

ности, за счет начала реализации программы подготовки

к Олимпиаде-2014 в Сочи. И вот здесь возникает вопрос:

какую технику приобрести в лизинг?

«Срок поставки самой востребованной европейской

техники уже сейчас достигает нескольких месяцев, даже

несмотря на то что поставщики учли опыт прошлого года

и увеличили объемы поставок. С отечественными маши-

нами пока таких проблем нет, но и на эту технику в сезон,

скорее всего, будут очереди, особенно на 
”
МАЗы“, 

”
Ура-

лы“ и краны на автомобильном шасси. И вот тут наверня-

ка неплохо будут выглядеть поставщики китайской техни-

ки с их сроками поставки. Некоторым фирмам, скорее все-

го, придется остановить свой выбор именно на них. А там,

может, к следующему сезону, уже имея опыт эксплуата-

ции и обслуживания этих машин, будут выбирать их соз-

нательно. Именно так, например, сейчас складывается си-

туация с поставками башенных кранов»,— говорит Анд-

рей Леляков.

В общем, чтобы противостоять нашествию китайской

техники, зарубежные компании должны уделять больше

внимания России, а российские — кардинально улучшать

качество своей продукции. Иначе китайская экспансия не-

избежна и обратной дороги уже не будет. ■
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ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

КРУПНЕЙШИЕ ЛИЗИНГОДАТЕЛИ
ЛЕГКОВЫХ АВТОМОБИЛЕЙ 
В 2007 ГОДУ
№ ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ НОВЫЙ БИЗНЕС, $ МЛН

1 EUROPLAN 321,442

2 «КАРКАДЕ» 255,103

3 ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ «УРАЛСИБ» 116,682

4 ООО «ФБ ЛИЗИНГ» 59,809

5 ГК «НОМОС ЛИЗИНГ» 59,440

6 РУССКО-ГЕРМАНСКАЯ 

ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ 52,457

7 «ЭЛЕМЕНТ ЛИЗИНГ» 50,798

8 ГК «УРАЛЛИЗИНГ» 43,609

9 ГК «ИНТЕРЛИЗИНГ» 43,273

10 «СТОУН XXI» 41,910

11 ООО «КРК ЛИЗИНГ» 38,537

12 «ГЛОБУС-ЛИЗИНГ» 38,175

13 «ЛОКАТ ЛИЗИНГ РУССИЯ» 35,744

14 «РАЙФФАЙЗЕН-ЛИЗИНГ» 33,714

15 «ЭКСТРОЛИЗИНГ» 33,463

16 «АТЛАНТ-М ЛИЗИНГ» 27,043

17 «БИЗНЕС КАР ЛИЗИНГ» 21,113

18 ЦЕНТР ФИНАНСОВОГО ЛИЗИНГА 17,543

19 ФК «БАЛТИНВЕСТ» 16,427

20 СИБИРСКАЯ ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ 16,385

21 ООО «РМБ-ЛИЗИНГ» 15,652

22 ГК «РТК-ЛИЗИНГ» 15,217

23 «ЛИЗИНГПРОМХОЛД» 14,796

24 «ХАНСА ЛИЗИНГ» 14,067

25 «ЛИЗИНГ-М» 13,084

26 «ТРАНСПОРТ ЛИЗ» 12,740

27 «ПРОГРЕСС-НЕВА ЛИЗИНГ» 11,885

28 ОБЪЕДИНЕННАЯ ЛК «ЦЕНТР-КАПИТАЛ» 11,628

29 ООО «РЕСО-ЛИЗИНГ» 11,422

30 ПОВОЛЖСКИЙ ЛИЗИНГОВЫЙ ЦЕНТР 10,972

31 ООО «РБ ЛИЗИНГ» 10,565

32 ГК «СТОЛИЦА» 10,283

33 ЗАО «ММБ-ЛИЗИНГ» 10,198

34 «ИНДЕПЕНДЕНТ ЛИЗИНГ» 10,083

35 «АВАНГАРД-ЛИЗИНГ» 9,991

36 ГК «МУНИЦИПАЛЬНАЯ ИНВЕСТИЦИОННАЯ 9,470

КОМПАНИЯ» И «ИНКО-АМД»

37 «ДЕЛЬТАЛИЗИНГ» 9,283

38 ОАО «ВТБ-ЛИЗИНГ» 8,271

39 «ПРЕМЬЕР-ЛИЗИНГ» 8,035

40 «ФИНСТРОЙЛИЗИНГ» 7,885

41 ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ «МЕДВЕДЬ» 6,887

42 ГК «АБСОЛЮТ-ЛИЗИНГ» 6,702

43 «АЛЕНИР» (МОСКВА) 6,399

44 «ТРАНСКРЕДИТЛИЗИНГ» 6,298

45 «ЛИЗИНГ-МАКСИМУМ» 5,890

46 «ЭНЕРГОЛИЗИНГ» 5,858

47 МОСКОВСКАЯ ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ 5,361

48 ЛК «ГРУППА ФИНАНСОВЫХ ТЕХНОЛОГИЙ» 4,926

49 ПЕТЕРБУРГСКАЯ ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ 4,804

50 ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ КАМАЗ 4,694

51 ГК «ЗЕСТ» 4,518

52 «ВОЛГОПРОМЛИЗИНГ» 4,315

53 «СМАРТ ГОЛД» 4,162

54 «ТРАНСЛИЗИНГ» (ЧЕЛЯБИНСК) 4,031

55 ЮГОРСКАЯ ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ 3,791

56 «РОСПРОКАТ ЛИЗИНГ» 3,735

57 «МЕТАЛЛИНВЕСТ ЛИЗИНГ» 3,636

58 ГК «АЛЬЯНСРЕГИОНЛИЗИНГ» 3,622

59 АССОЦИАЦИЯ «ЯРФИНВЕСТ» 3,620

60 ООО «ЧЕЛИНДЛИЗИНГ» 3,515

61 ГК «ЛИЗИНГ-ТРЕЙД» 3,501

62 ГК «РФЦ-ЛИЗИНГ» 3,496

63 ГК «СЕВЕРНАЯ ВЕНЕЦИЯ» 3,492

64 «КАТЕРПИЛЛАР ФАЙНЭНШЛ» 3,008

65 ПРОМЫШЛЕННАЯ 

ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ (ПЕРМЬ) 3,001

66 «ОПЦИОН-ТМ» 2,943

67 ПРИВОЛЖСКАЯ ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ 2,920

68 ОАО «БЕЛФИН» 2,886

69 «СТОЛИЧНЫЙ ЛИЗИНГ» 2,856

70 ЗАО «ПЛ ЛИЗИНГ» 2,844

71 ПРОМЫШЛЕННАЯ 

ИНВЕСТИЦИОННАЯ КОМПАНИЯ 2,835

72 ЛК «ПЕРМСКИЙ ЛИЗИНГОВЫЙ АЛЬЯНС» 2,735

73 ПЕРВАЯ ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ 2,704

(ТВЕРЬ)

74 ОАО «ГЛАВЛИЗИНГ» 2,552

75 ООО «ВСП-ЛИЗИНГ» 2,452

76 ООО «ЭКСПО-ЛИЗИНГ» 2,325

77 «ИНВЕСТ-СВЯЗЬ-ХОЛДИНГ» 2,264

78 «ГРУЗОМОБИЛЬ ЛИЗИНГ» 2,238

79 «ВЕТПРИМ» 2,108

80 ООО «РЕСОТРАСТ» 2,036

ПО ДАННЫМ ПРОФЕССОРА ВЫСШЕЙ ШКОЛЫ ЭКОНОМИКИ ВИКТОРА ГАЗМАНА

КРУПНЕЙШИЕ ЛИЗИНГОДАТЕЛИ
ГРУЗОВОГО АВТОТРАНСПОРТА
В 2007 ГОДУ
№ ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ НОВЫЙ БИЗНЕС, $ МЛН

1 ГК «СКАНИЯ ЛИЗИНГ» 380,115

2 «ВОЛЬВО ФИНАНС СЕРВИС ВОСТОК» 288,545

3 ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ КАМАЗ 280,616

4 ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ «УРАЛСИБ» 234,460

5 EUROPLAN 226,960

6 ГК «НОМОС ЛИЗИНГ» 188,605

7 «ТРАНСКРЕДИТЛИЗИНГ» 180,142

8 «ЭЛЕМЕНТ ЛИЗИНГ» 165,069

9 «РАЙФФАЙЗЕН-ЛИЗИНГ» 124,961

10 «ЛИЗИНГПРОМХОЛД» 113,834

11 ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ «СВОЕ ДЕЛО» 112,544

12 ГК «ИНТЕРЛИЗИНГ» 94,478

13 «ГЛОБУС-ЛИЗИНГ» 85,981

14 «КАРКАДЕ» 83,575

15 ГК «УРАЛЛИЗИНГ» 70,630

16 «МАН ФАЙНЕНШИАЛ СЕРВИСЕС» 67,138

17 «СТОУН XXI» 65,352

18 «ЛИЗИНГ-МАКСИМУМ» 49,360

19 «ГРУЗОМОБИЛЬ ЛИЗИНГ» 49,030

20 «АТЛАНТ-М ЛИЗИНГ» 46,785

21 «ФИНСТРОЙЛИЗИНГ» 44,331

22 «ДЕЛЬТАЛИЗИНГ» 41,917

23 ARVAL 41,402

24 «СТОЛИЧНЫЙ ЛИЗИНГ» 41,119

25 «ЭНЕРГОЛИЗИНГ» 38,937

26 ООО «КРК-ЛИЗИНГ» 32,214

27 ООО «ФБ ЛИЗИНГ» 31,486

28 ГК «АЛЬЯНСРЕГИОНЛИЗИНГ» 30,907

29 «ИНДЕПЕНДЕНТ ЛИЗИНГ» 30,433

30 «ГЛАВЛИЗИНГ» 28,567

31 «ЛОКАТ ЛИЗИНГ РУССИЯ» 28,500

32 ПЕТЕРБУРГСКАЯ ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ 26,343

33 ГК «РТК-ЛИЗИНГ» 23,462

34 ЮГОРСКАЯ ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ 23,248

35 ФК «БАЛТИНВЕСТ» 22,550

36 ЗАО «ШРЕИ ЛИЗИНГ» 22,209

37 «ЭКСТРОЛИЗИНГ» 21,055

38 ООО «РЕСОТРАСТ» 20,767

39 «АВАНГАРД-ЛИЗИНГ» 20,367

40 СИБИРСКАЯ ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ 20,099

41 «ЛИЗИНГ-М» 20,081

42 «ВЕСТЛИЗИНГ-М» 19,764

43 ГК «МУНИЦИПАЛЬНАЯ ИНВЕСТИЦИОННАЯ 19,154

КОМПАНИЯ» И «ИНКО-АМД»

44 ООО «ТРАНСЛИЗИНГ» 17,990

45 УПРАВЛЯЮЩАЯ КОМПАНИЯ 

«ОБЪЕДИНЕННЫЙ ЛИЗИНГ» 15,880

46 «ММБ-ЛИЗИНГ» (МОСКВА) 14,771

47 ГК «СТОЛИЦА» (МОСКВА) 14,617

48 ПОВОЛЖСКИЙ ЛИЗИНГОВЫЙ ЦЕНТР 14,080

49 «ЯРКАМП ЛИЗИНГ» 13,323

50 «ХАНСА ЛИЗИНГ» 12,875

51 «КАПИТАЛ РЕСУРС» 12,416

52 «РМБ-ЛИЗИНГ» 12,395

53 «ОПЦИОН-ТМ» 12,290

54 «ТЕХНОСПЕЦСТАЛЬ-ЛИЗИНГ» 11,861

55 «РЕСО-ЛИЗИНГ» 9,918

56 ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ «МЕДВЕДЬ» 9,904

57 ОРЕНБУРГГАЗПРОМЛИЗИНГ 9,835

58 «ПРЕМЬЕР-ЛИЗИНГ» (МОСКВА) 9,073

59 РУССКО-ГЕРМАНСКАЯ 

ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ 8,891

60 ГК «СЕВЕРНАЯ ВЕНЕЦИЯ» 8,878

61 ООО «ЭКСПО-ЛИЗИНГ» 8,812

62 ОБЪЕДИНЕННАЯ ЛК «ЦЕНТР-КАПИТАЛ» 8,802

63 МОСКОВСКАЯ ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ 8,349

64 ГК «ЛИЗИНГ-ТРЕЙД» 8,060

65 ООО «ВСП-ЛИЗИНГ» 8,044

66 ПЕРВАЯ ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ (ТВЕРЬ) 8,042

67 ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ «ПРОЕКТ РОСТА» 7,910

68 «ВТБ-ЛИЗИНГ» 7,901

69 «РОСПРОКАТ ЛИЗИНГ» 7,523

70 «ПРОГРЕСС-НЕВА ЛИЗИНГ» 7,375

71 «СМАРТ ГОЛД» 7,327

72 ЛК «ГРУППА ФИНАНСОВЫХ ТЕХНОЛОГИЙ» 7,292

73 «ИНВЕСТ-СВЯЗЬ-ХОЛДИНГ» 7,122

74 ВЕКСЕЛЬНЫЙ ЦЕНТР 6,879

75 ЗАПАДНО-СИБИРСКАЯ 

ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ 6,646

76 ПРИВОЛЖСКАЯ ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ 6,555

77 «АЛЕНИР» 6,534

78 ПРОМЫШЛЕННАЯ 

ИНВЕСТИЦИОННАЯ КОМПАНИЯ 6,408

79 ГК «РФЦ-ЛИЗИНГ» 6,247

80 ООО «ЧЕЛИНДЛИЗИНГ» 6,218

ПО ДАННЫМ ПРОФЕССОРА ВЫСШЕЙ ШКОЛЫ ЭКОНОМИКИ ВИКТОРА ГАЗМАНА



Наше десятое ежегодное обследование лизингового рын-

ка России определило стоимость новых договоров лизин-

га в $32,85 млрд. Причем на лизинг автотранспорта приш-

лось 23%, то есть $7,5 млрд, а среднегодовые приросты за

пять лет составляли здесь 81,7%. Наиболее быстро — на

113,1% — вырос за год лизинг грузовиков, а легковых ав-

томобилей — на 76,5%.

На рынке автолизинга применяется до 30 лизинговых

продуктов и программ. В целом автолизинг делится на

два основных вида — финансовый, в том числе по прог-

раммам «Стандарт», «Стандарт-автолизинг», «Бизнес-

авто», и оперативный, который позволяет пользовать-

ся автомобилем ровно столько, сколько нужно, и не об-

ременять себя заботами о ремонте. Однако, будучи по-

пулярным на Западе, он еще не получил у нас должного

развития из-за ограничений по применению ускорен-

ной амортизации. Требуется усложнять схемы проведе-

ния сделок.

Клиенты все чаще отдают предпочтение такому парт-

нерству с лизингодателями, в процессе которого имеют

возможность ощутить культуру и качество обслуживания.

«Глобус-Лизинг», лизинговая компания КамАЗ в рамках

продукта «Полнооперационный лизинг» удовлетворяют

потребности клиентов в текущем и капитальном ремонте,

выезде специалистов к месту нахождения техники, сервис-

ном обслуживании по нормам производителя, оператив-

ной доставке запчастей, возможности транспортировки ав-

томобилей в регионы, подменном автомобиле на период

ремонта и сервисного обслуживания и т. д.

«Глобус-Лизинг» развил взаимодействие с клиентами

посредством продукта F.O.R.A. (лизинг корпоративного

транспорта с внешним управлением парком). Шестилетние

сотрудничество с компанией «Дирол Кэдбери» по лизингу

сотен автомобилей Ford Focus и VW обеспечило успешность

проекта. В 2008 году «Глобус-Лизинг» выиграл тендер на

160 автомобилей для «Дирол Кэдбери», сумев предложить

лизингополучателю лучшие по сравнению с двумя конкурен-

тами условия, предоставив набор дополнительных опций.

Лизинг автопарков позволяет сокращать стоимость ус-

луги, экономить на расходах по страхованию, так как стра-

хование большого автопарка по каско не всегда экономи-

чески выгодно. Дело в том, что если страхуется парк более

чем из 100 автомобилей, то сумма страховки может дости-

гать или превышать расходы на ремонт, которые из года

в год несет предприятие. При наличии статистики ДТП и

поломок автотранспортных средств предприятие может

сформировать ремонтный (страховой) фонд в размере

1–2% машин, и лизинговая компания не станет понуж-

дать клиента к страхованию.

Разновидность полного автолизинга — программа Full-

Life-Cost с системой абонентского обслуживания, в которую

включается круглосуточная помощь на российских и зару-

бежных дорогах, эвакуация при поломке или страховом слу-

чае («Премьер-Лизинг»). Активно используемый в меж-

дународной и отечественной практике продукт Trade Inn

предусматривает, что в конце срока договора лизинга сто-

имость старого автомобиля идет в зачет аванса для покуп-

ки новой машины («Интерлизинг», лизинговая компания

КамАЗ, «ФБ-Лизинг»). Продукт «Обратный выкуп» («Мед-

ведь», «Элемент Лизинг», «Интерлизинг») позволяет ме-

нять автомобиль каждые один-два года. Лизингополуча-

тель может раньше, чем истечет срок договора, вернуть ма-

шину лизингодателю по остаточной стоимости, а лизинго-

вая компания имеет право продать автомобиль с дисконтом

поставщику, взамен получив для клиента новый.

Интересна перспектива продукта Б.О.Ф.С. («без оцен-

ки финансового состояния клиента»), разработанного «Кар-

каде», а также программы «50/50», «Легкий лизинг», обес-

печивающие клиентам сокращение выплаты процентов и

длительный срок договора с ежемесячными необремени-

тельными лизинговыми платежами. Популярны програм-

мы «Беспроцентный лизинг» и «Лизинг с низким процен-

том», «Авто 0%» («Каркаде», «Элемент Лизинг», «ПЛ-Ли-

зинг»), по которым сумма лизинговых платежей равна сто-

имости автомобиля в салоне или делается из расчета 1–3%

годовых. Лизингодатели предлагают клиентам десятки ви-

дов иномарок, которые можно получить в лизинг, с учетом

скидок, предоставляемых дилерами. Самостоятельное

распределение клиентом выплат на выбранный срок пре-

дусмотрено программами Europlan, «Экстролизинг», «Сто-

ун XXI», «Каркаде». В рамках программ «Экспресс-автоли-

зинг», «Комтранс-Экспресс», «Элемент экспресс», «Уско-

рение», «24 часа» лизингодатели акцентируют внимание на

быстроте принятия решений по заключению договоров

(«Глобус-Лизинг», Europlan, «РМБ-Лизинг», «НОМОС-Ли-

зинг», «Главлизинг», «Стоун XXI», лизинговая компания

«Уралсиб», «Атлант-М Лизинг», «Интерлизинг», «Смарт

Голд», «Элемент Лизинг»). Для реализации этих программ

внедряются скоринговые модели оценки финансового ри-

ска лизингодателя.

Привлекательны программы лизинга с учетом персо-

нализации коммерческого автотранспорта. В «Глобус-Ли-

зинге» применяется программа «Кадровый автомобиль»,

которая предлагается как оригинальная разновидность

потребительского кредита для сотрудников компаний.

Другая программа для руководителей компании позво-

ляет без лишних стоимостных и временных затрат произ-

вести замену автомобиля на другую модель или марку в

течение определенного срока. При этом право выбора мо-

дели автомобиля, дополнительного оборудования, опций,

запчастей может быть по поручению пользователя закреп-

лено за лизинговой компанией. Была запущена програм-

ма VIP-Leasing. Europlan внедрил программы «Комфорт-

ный и безопасный представительский автомобиль для ру-

ководителя», «Надежный и быстрый автомобиль для на-

чальника отдела продаж», «Недорогая и юркая рабочая

лошадка для курьера», а «НОМОС-Лизинг» использует

программу «Персонал авто». ■
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АВТОМОБИЛЬ НА ВЫДАНЬЕ РОССИЙСКИЙ РЫНОК ПРОДОЛЖАЕТ

УСТАНАВЛИВАТЬ РЕКОРДЫ НЕ ТОЛЬКО ПО ПРОДАЖАМ НОВЫХ АВТОМОБИЛЕЙ, НО ТАКЖЕ ПО ЧИС-

ЛУ И СТОИМОСТИ ЛИЗИНГОВЫХ СДЕЛОК, ПРЕДМЕТОМ КОТОРЫХ ЯВЛЯЮТСЯ РАЗЛИЧНЫЕ ТРАНС-

ПОРТНЫЕ СРЕДСТВА. ЗА ПЯТЬ ПОСЛЕДНИХ ЛЕТ ПРИРОСТ ФИНАНСИРОВАНИЯ ПО ДОГОВОРАМ

ЛИЗИНГА В ЭТОЙ СФЕРЕ СОСТАВИЛ 81,7%. ИСТОЧНИКИ ЭТИХ ИНВЕСТИЦИЙ ПРОАНАЛИЗИРОВАЛ

ПРОФЕССОР ВЫСШЕЙ ШКОЛЫ ЭКОНОМИКИ ДОКТОР ЭКОНОМИЧЕСКИХ НАУК ВИКТОР ГАЗМАН.

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

Рынок лизинга коммерческого автот-

ранспорта в России растет ежегодно

в среднем на 30%. О дальнейших перс-

пективах рынка и факторах, сдержива-

ющих его развитие, Business Guide

рассказали финансовый директор

компании «Каркаде» АЛЕКСЕЙ СМИР-

НОВ, руководитель отдела лизинга ав-

тотранспорта «Райффайзен-Лизинг»

ЕГОР ЖУРАВЛЕВ и директор по разви-

тию бизнеса лизинговой компании

Europlan АЛЕКСАНДР МИХАЙЛОВ.

BUSINESS GUIDE: Как вы оцениваете

перспективы лизинга коммерческого

транспорта в России?

АЛЕКСЕЙ СМИРНОВ: Рынок коммерче-

ского транспорта в России будет активно

развиваться. Такой прогноз обусловлен ро-

стом потребности в транспортных услугах.

Спрос на коммерческий транспорт увели-

чивается за счет жилого, транспортного и

промышленного строительства, перевозок

в розничном секторе, развития сельского

хозяйства. Так, рынок жилищного строи-

тельства в 2007 году вырос на 22,4%, ры-

нок транспортного строительства — на

40%, промышленное производство увели-

чилось на 6,3%, сельскохозяйственное

производство — на 2,5%. Для лизинга

коммерческого автотранспорта будут ха-

рактерны все те тренды, которые свойст-

венны рынку лизинга в целом. Будут про-

должать смягчаться условия предоставле-

ния финансовой аренды — снижаться раз-

меры авансовых платежей, увеличиваться

сроки договоров и др.

ЕГОР ЖУРАВЛЕВ:Перспективы самые ра-

дужные. Ежегодный прирост рынка состав-

ляет не менее 30%. При этом доля зарубеж-

ной техники в общем объеме планомерно

увеличивается, хотя по-прежнему очень

незначительна. Учитывая желание прави-

тельства РФ активно развивать транспорт-

ную инфраструктуру, которое подкреплено

конкретными действиями в виде внедрения

целевой программы по расширению и улуч-

шению качества автомобильных дорог, есть

уверенность в том, что темпы роста в бли-

жайшие три-пять лет как минимум сохранят-

ся на прежнем уровне. В этой связи основ-

ными рыночными тенденциями являются

дальнейшее увеличение доли автомобилей

импортного производства в общем объеме

продаж и ужесточение конкуренции в сфе-

ре лизинговых услуг.

АЛЕКСАНДР МИХАЙЛОВ: Лизинг ком-

мерческого транспорта, как и весь автоли-

зинговый рынок, ждут очень впечатляю-

щие перспективы. Объем потребностей в

финансировании приобретения транспор-

та чрезвычайно велик. При этом данный

бизнес остается наиболее рыночным и ин-

формационно прозрачным сегментом рос-

сийского рынка лизинга. Ежегодный объем

лизинга коммерческого транспорта в Рос-

сии сильно зависит от разовых сделок му-

ниципалитетов и окологосударственных

компаний. Но в целом его динамика напря-

мую определяется ростом продаж транс-

порта в России в целом и повышением до-

ли использования финансовых инструмен-

тов при их приобретении в частности.

BG: Какие факторы сдерживают развитие

лизинга коммерческого автотранспорта?

А. С.: В настоящий момент сдерживающим

фактором развития рынка лизинговых ус-

луг можно назвать кризис ликвидности. И в

первую очередь это касается мелких лизин-

говых компаний, которые из-за отсутствия

или недостаточности собственных средств

во многом зависят от банков-кредиторов.

Получить кредит в условиях кризиса лик-

видности не так-то просто, поскольку рос-

сийские банки ужесточают свои требования

к заемщикам. В итоге многие лизинговые

компании потеряют свою конкурентоспо-

собность и будут вынуждены либо уйти с

рынка совсем, либо будут поглощены дру-

гими более крупными игроками.

Крупные лизинговые компании, имею-

щие достаточно высокий процент собствен-

ных средств, наоборот, почувствуют себя

увереннее. Например, компания «Каркаде»

имеет 100% иностранный капитал, равный

739 млн руб., и это является сильным кон-

курентным преимуществом в условиях не-

стабильности финансового сектора. Такие

компании, как наша, во-первых, превраща-

ются в единственную альтернативу для сег-

мента малого и среднего бизнеса (которому

по объективным причинам банковский кре-

дит окажется недоступен). Во-вторых, полу-

чают возможность расширить свою дея-

тельность путем поглощения мелких игро-

ков, что в основном произойдет в регионах.

Е. Ж.: Основными факторами, сдерживаю-

щими развитие лизинга автотранспорта в

России, являются непрозрачность и слабая

финансовая устойчивость бизнеса потен-

циальных лизингополучателей, среди ко-

торых преобладают некрупные транспорт-

ные компании и индивидуальные предпри-

ниматели, а также отсутствие законода-

тельно закрепленного метода быстрого

изъятия предмета лизинга лизингодате-

лем по дефолтному договору лизинга без

судебного разбирательства. Косвенно вли-

яют на рынок лизинга автотранспорта такие

факторы, как плохое качество автодорог,

система квотирования поставок автотехни-

ки иностранными производителями, кри-

зис ликвидности и т. д.

А. М.: В настоящее время мы не видим ка-

ких-либо сдерживающих факторов. Лизинг

хорошо прописан в законодательстве. Оба

— лизингополучатель и лизингодатель —

в сделке достаточно хорошо защищены.

Сделки автолизинга наиболее многочислен-

ны по количеству оформлений и регистра-

ции прав собственности, различным событи-

ям, происходящим с транспортом. Поэтому,

казалось бы, все варианты хорошо отрабо-

таны. Но и в хорошо обеспеченной законода-

тельно отрасли могут быть проблемы с пра-

воприменением. Обширная арбитражная

практика демонстрирует, что одинаковые си-

туации по-разному трактуются судами, и это

дает основания для активных действий ФНС

против некоторых лизингодателей в вопро-

сах, например, возмещения НДС.

BG: Насколько в России развит рынок вто-

ричного автолизинга и как вы оцениваете

его перспективы?

А. С.: Несмотря на общий рост объема ли-

зинговых сделок (и в количественном, и в

денежном выражении), сегмент возвратно-

го лизинга практически стагнирует. И это

прослеживается вот уже несколько лет

подряд. Основной причиной тому является

недоверие к процедуре операционного ли-

зинга со стороны налоговых органов, кото-

рые рассматривают возвратный лизинг как

возможность получить необоснованные

налоговые выгоды.

В любом случае перспективы разви-

тия этого рынка очевидны. Спрос на по-

держанную спецтехнику среди отечест-

венных компаний есть, ведь ценовой фак-

тор для российских лизингополучателей

по-прежнему занимает одно из первых

мест при принятии решения.

Е. Ж.: Рынок лизинга б/у автотранспорта

развит очень слабо, так как напрямую за-

висит от вторичного рынка автотранспорта,

который пока что находится в зачаточном

состоянии. Тем не менее мы положительно

оцениваем перспективы его развития, что

обусловлено ежегодным ростом продаж

автотехники импортного производства,

расширением дилерской сети станций те-

хобслуживания, внедрением федеральной

программы по расширению и улучшению

качества автодорог, ростом экономики РФ

в целом и другими факторами.

А. М.: Спрос на бывшее в эксплуатации

оборудование и технику колоссален. Рос-

сийские предприятия и предприниматели

остаются очень чувствительными к ценам

приобретаемого транспорта. Поэтому, рас-

сматривая объекты капитальных вложе-

ний, ни одно из них не обходит вниманием

вариант с покупкой подержанной техники.

Как правило, это не несет для лизингодате-

ля дополнительных рисков. Другое дело,

что на подержанный транспорт и оборудо-

вание может не действовать гарантия про-

изводителя и продавец может сильно огра-

ничить свои послепродажные обязательст-

ва. Такой «кот в мешке» сулит дополни-

тельные риски лизингополучателю, так как

факт выхода из строя техники, которую он

сам же выбрал для лизинга, не освободит

его от обязательств по оплате лизинговых

платежей. Во многих странах вышедшая из

лизинга техника предлагается на вторич-

ном рынке с большими дисконтами. Анало-

гичная история и в России, только в зна-

чительно меньших масштабах.

Интервью взял ХАСАН ГАНИЕВ

^ ПОДРОСТКОВЫЙ ПЕРИОД

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА



Чтобы понять истинное положение дел в этом сегменте рын-

ка, для начала нужно разобраться с классами автобусов. Их

шесть — особо малый, малый, средний первый, средний

второй, большой и особо большой. Так вот, «особо малых»

в России выпустили почти 6,1 тыс. машин. Большая часть

приходится на всем известные «Газели», которые эксплу-

атируются как маршрутные такси. Бесчисленное количест-

во происшествий с маршрутками-«газелями» изрядно под-

портили имидж этих машин. Между тем «Газель» изна-

чально не предназначена для работы в качестве маршрут-

ного такси. В часы пик на среднем маршруте длительностью

25–30 минут дверь до полусотни раз ударяется об кузов.

Быстрый износ этого класса машин может быть и выгоден

производителю — новые заказы обеспечивают загрузку

конвейеров,— но отрицательно сказывается на качестве

транспортного обслуживания. Успех «Газелей» во многом

объясняется дорожным хаосом российских городов. При

налаженном транспортном обслуживании роль небольших

микроавтобусов, подобных газели», была бы невелика. Две

маршрутки занимают столько же места, сколько нужно 12-

метровому автобусу. При этом в «Газель» с трудом втиснет-

ся 15 человек, а автобус возьмет на борт более 100 чело-

век. Плохо решают проблему нехватки нормальных авто-

бусов китайские, корейские и даже европейские микроавто-

бусы, переоборудованные в маршрутные такси.

Профессионалы, занимающиеся цивилизованным обс-

луживанием, давно уже обратили внимание на автобусы

малого класса, предназначенные для перевозки до 50 пас-

сажиров. Но городских машин такого класса было выпуще-

но в России в 2007 году всего лишь около 200 штук, при

этом действительно современных низкопольных автобусов

ПАЗ-3237, соответствующих всем современным мировым

тенденциям,— всего лишь 24 штуки. И это при ежегодной

потребности рынка примерно в 4–5 тыс. автобусов такого

уровня. Между тем силы Павловского и Курганского авто-

бусных заводов брошены на производство пригородных

автобусов того же малого класса ПАЗ-3204 и КАвз-3976.

И их можно понять. С одной стороны, в пригородах, а тем

более на селе тоже надо на чем-то ездить. С другой сторо-

ны, такие машины проще и дешевле в производстве. Этим

же путем пошли и автобусостроители из Мичуринска и

Волжского, где осваивается производство автобусов этого

же класса МАрЗ-4251 (9 штук) и Волжанин-32091. За год

производство этих автобусов в Волжском возросло с 6 ма-

шин в 2006 году до 40 в 2007 году. Несколько лучшие по-

казетели у ООО ТагАЗ, которое выпускает автобусы Hyun-

dai County. Впрочем, 500 с небольшим машин, собранных

предприятием в 2007 году, вряд ли решат проблему нехват-

ки городских автобусов малого класса. Тем более что к са-

мой технике у пользователей есть претензии: узкая вход-

ная дверь, три высокие ступени и тесный салон могли сде-

лать их конкурентами только лишь китайских маршруток.

Если производство автобусов малого класса хоть как-то

развивается, то со средним классом ситуация гораздо ху-

же. Единственный пример относительно успешного произ-

водства демонстрирует лишь Павловский автобусный завод,

выпустивший в прошлом году 144 машины семейства ПАЗ-

4230. Больше всего в этой ситуации настораживает не столь-

ко малое количество автобусов этого класса, сколько отсут-

ствие каких-либо реальных отечественных разработок в бли-

жайшей перспективе. А между тем именно такие машины, по

мировой классификации 10-метрового класса, наиболее по-

пулярны во многих европейских городах, особенно днем,

когда нагрузка на маршрутах позволяет использовать их

вместо автобусов большого и особо большого класса.

В секторе городских автобусов большого и особо боль-

шого классов отечественные заводы могут похвастаться 7

моделями 12-метровых машин, тремя 15-метровыми и па-

рой сочлененных 18-метровых машин. Но на самом деле из

произведенных за последний год 738 автобусов 12- и 15-

метроввых габаритов, более половины приходится на долю

машин ЛиАЗ-5256, которые стоят на конвейере с незапамят-

ных времен. Вряд ли стоит считать большой заслугой ком-

пании «Русские автобусы» попытку тиражировать их в Голи-

цыне и Тушине. И это притом что относительно новых авто-

бусов ЛиАЗ-5293 собрано лишь 24 штуки, а новых 15-метро-

вых ГолАЗ-6228 всего 8 штук.

На фоне событий, происходящих в «Русских автобусах»,

нельзя не сказать несколько слов об активности Волжского

автобусного завода «Волжанин». По сути, это самый моло-

дой отечественный автобусный завод — первый автобус под

собственной маркой здесь собрали всего 10 лет назад. Го-

воря о современном российском рынке городских автобусов,

необходимо, прежде всего, отметить собранные здесь пер-

вые в России 15-метровые городские автобусы особо боль-

шого класса 6270. Только за последние два года их собра-

но более 90 штук. Молодая и энергичная команда заводских

конструкторов, дизайнеров и технологов совершила прорыв,

о котором в российской автомобильной промышленности

последних лет не могло быть и речи. Первые два автобуса

«СитиРитм-12» были проданы в Германию. На очереди отп-

равка большой партии городских автобусов в Венесуэлу, а

в перспективе — открытие сборочного завода в Каракасе.

Тоже впервые в практике российского автобусостроения.

Виновниками успеха стало семейство городских низко-

польных автобусов большого и особо большого классов «Си-

тиРитм». Следуя тенденциям мировой промышленности, на

«Волжанине» сконструировали и освоили серийное произ-

водство автобусов с кузовами из алюминиевых сплавов. Ме-

нее чем за год, прошедший с презентации новинки, выпуще-

но уже более 90 машин «СитиРитм-12» и 70 — «СитиРитм-

15». Следующим этапом расширения семейства станет 18-

метровая «гармошка» «СитиРитм-18», а за ней — первый

в России трехзвенный автобус для системы BRT (Bus Rapid

Transport System) длиной 24 метра! Осваивая новую техно-

логию, ВАП «Волжанин» продолжает выпуск и обычных го-

родских автобусов 12-метрового и 15-метрового классов, ко-

торых за два последних года выпущено более 70 штук.

По оценкам экспертов, только текущая потребность рос-

сийских транспортников в городских автобусах составляет

до 10 тыс. машин. Это касается лишь замены изношенного

парка. Всего же, по мнению тех же зарубежных специали-

стов, для формирования цивилизованной системы пасса-

жирских перевозок, нам необходимо не менее 40 тыс. авто-

бусов. Не трудно подсчитать, что при нынешних темпах для

выпуска такого количества машин надо 54 года! Недаром ны-

нешнюю ситуацию в автобусной отрасли России некоторые

расценивают как «состояние живого трупа».

Очевидно, что в таких условиях транспортные компании

начинают обращаться к  импортной технике. Сейчас на рос-

сийском рынке автобусов присутствует более 40 компаний

из 12 стран, которые предлагают на продажу автобусы всех

классов. Уход с российского рынка компаний Ikarus (Венг-

рия) и Karosa (Чехия) — традиционных поставщиков город-

ских машин среднего ценового уровня — открыл широкие

возможности для китайских городских автобусов среднего

и большого класса со спартанским убранством салона, при-

митивным дизайном, заимствованным у европейских авто-

бусов двадцатилетней давности, и щелями в панелях. Сре-

ди европейских игроков российского автобусного рынка в

первую очередь стоит отметить немецкий концерн MAN. В

2007 году была продана первая партия городских автобу-

сов большого класса Lion’s Classic (А74), состоявшая из 14

машин. Свой успех компания развила поставкой еще не-

скольких партий в этом году. А в апреле 2008 года концерн

MAN предложил оригинальное решение транспортной проб-

лемы больших городов. В Москву на длительные эксплуата-

ционные испытания пришли два двухэтажных автобуса осо-

бо большого класса. Эксперимент должен показать, смогут

ли такие машины в принципе работать в России.

Современные городские автобусы «растут» и в длину, и

в высоту, переводятся на природный газ и биотопливо, ос-

нащаются гибридными приводами. Ведутся такие работы и

в России. Интеграция российских заводов в мировую струк-

туру автопрома — процесс естественный и неизбежный. Но

есть здесь и неизбежные в любом деле подводные камни.

Попробовав единожды плоды современной конструкторской

мысли, можно впасть в полную зависимость от западных

технологий и поставщиков. И здесь опять же хочется упо-

мянуть опыт «Волжанина» — в своих перспективных разра-

ботках они не боятся устанавливать деловые связи с компа-

ниями, малоизвестными в России. Многие дизайнерские и

конструкторские решения, принятые на заводе, заметно

отличают его автобусы от конкурентов-соотечественников.

Состоявшаяся недавно выставка «Комтранс» прошла

без шумных премьер в автобусном мире, что, в принципе, от-

ражало состояние отрасли. Остается надеяться, что следую-

щий «Комтранс» будет богаче на новинки, да и сами новин-

ки плавно перекочуют с подиумов на конвейеры российских

заводов. ■
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ЛИШЬ ДЛЯ ЗАМЕНЫ ИЗНОШЕННОГО
ПАРКА ГОРОДСКИХ АВТОБУСОВ
ТРЕБУЕТСЯ ДО 10 ТЫС. МАШИН. 
ДЛЯ ЦИВИЛИЗОВАННОЙ СИСТЕМЫ
ПАССАЖИРСКИХ ПЕРЕВОЗОК 
НЕОБХОДИМО НЕ МЕНЕЕ 40 ТЫС. 
АВТОБУСОВ. ПРИ НЫНЕШНИХ
ТЕМПАХ ПРОИЗВОДСТВА НА ЭТО 
ПОТРЕБУЕТСЯ 54 ГОДА!

КОЛОСС НА КОЛЕСАХ ПО ДАННЫМ «АСМ-ХОЛДИНГА», В РОССИИ РАБОТАЕТ

БОЛЕЕ ПОЛУТОРА ДЕСЯТКА ЗАВОДОВ, ВЫПУСКАЮЩИХ АВТОБУСЫ ПРАКТИЧЕСКИ ВСЕХ СУЩЕСТ-

ВУЮЩИХ КЛАССОВ. ДАЖЕ ЕСЛИ ОТБРОСИТЬ РАЗЛИЧНЫЕ «ВАХТОВКИ», СДЕЛАННЫЕ НА БАЗЕ

ГРУЗОВИКОВ, ВСЕ РАВНО ОСТАНЕТСЯ БОЛЕЕ ДЕСЯТКА ЗАВОДОВ, ДА ЕЩЕ С ПЯТОК ПРЕДПРИЯТИЙ,

ЗАНЯТЫХ СБОРКОЙ АВТОБУСОВ ИЗ ИМПОРТНЫХ МАШИНОКОМЛЕКТОВ. НА ПЕРВЫЙ ВЗГЛЯД

ПОЛУЧАЕТСЯ ОГРОМНАЯ ОТРАСЛЬ, НО В 2007 ГОДУ ОНА ВЫПУСТИЛА ВСЕГО-ТО ЧУТЬ БОЛЬШЕ

12,3 ТЫС. АВТОМАШИН, ИЛИ В СРЕДНЕМ ПО 1000 ШТУК НА КАЖДОМ ЗАВОДЕ. ЛЕОНИД КРУГЛОВ

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

➔



ТАКСИ ДЛЯ КОРПОРАТА Эти компании часто

называют VIP-такси. Что не совсем верно. В массовом

сознание VIP-такси обязательно ассоциируется с пре-

стижным автомобилем. Этот стереотип, разумеется,

эксплуатируется некоторыми фирмами. Но игра в высо-

кий класс быстро ведет к девальвации громких маркетин-

говых определений. Эту мысль подтверждает Артур Зант-

ман, генеральный директор компании «Гараж № 1», соз-

нательно отказавшийся от «пафосных, но затертых

слов». Но дело даже не в названиях. Очевидно, что ка-

чество обслуживания определяется классом автомоби-

ля. Можно ли назвать элитным такси, будь это хоть Bent-

ley или Rolls-Royce, если его водитель начнет брать «от

бордюра» любого пассажира, торговаться и вести себя

как заправский бомбила?

Компании, которые предоставляют услуги для избран-

ной клиентуры, правильнее было бы назвать корпоратив-

ным такси. Слово «корпоративное» в данном случае клю-

чевое. Изначально бизнес по перевозке VIP-клиентов, по

словам Александра Гришко, управляющего партнера ком-

пании Grincar, строится на поиске и нахождению «якор-

ного корпората». Нет корпоративного клиента — нет биз-

неса. Есть корпоративный клиент — есть смысл закупать

партию автомобилей и начинать дело. Даже несмотря на

то, что потребность в элитных перевозках физических лиц,

несомненно, существует и постоянно растет, строить изна-

чально бизнес на этих перевозках рискованно. Играть от

корпоратов компании заставляет общая ситуация на рын-

ке таксомоторных перевозок, который сейчас переживает

не лучшие времена.

УЗКИЙ СЕГМЕНТ Доля рынка услуг корпоративно-

го такси, которыми в России можно воспользоваться толь-

ко в двух столичных городах, очень небольшая. В общем

объеме таксомоторных перевозок она составляет, по раз-

ным оценкам, от 10 до 15%. Что это значит в цифрах, мож-

но увидеть на примере Москвы. Сегодня потребность сто-

лицы в такси составляет 20–22 тысячи автомобилей в сут-

ки. На долю перевозчиков, имеющих лицензии, приходит-

ся лишь 5–7 тысяч автомобилей. Из этого количества на

долю VIP-такси или корпоративного такси остается около

1000 машин. Очевидно, что VIP-такси не является конку-

рентом ни частникам, ни официальным перевозчикам, ис-

пользующим отечественные автомобили или бюджетные

иномарки. Арифметика тут простая: если, скажем, тариф

на проезд от центра города до аэропорта на ГАЗ-3102 бу-

дет составлять 1500 тысячи рублей, на Mercedes S-Klasse

он будет как минимум 2500–3000 рублей. В финансовом

выражении общий объем рынка такси, по скромным подс-

четам, составляет около $500 млн. То есть на долю VIP,

или корпоративного такси, остается порядка $50–75 млн.

В сферу обслуживания VIP-такси в первую очередь

входят гостиницы, рестораны, турагентства, посольства,

аэропорты. С обслуживания этих учреждений начинал-

ся бизнес многих игроков. Например, компания «Ольга-

Лимузин», ведущая свою деятельность с 1991 года, на-

чинала с обслуживания столичных гостиниц. И сегодня

компания имеет контракты с рядом крупных отелей, сре-

ди которых «Марриотт», «Балчуг Кемпински», «Метро-

поль» и др. Дальнейшая стадия развития VIP-такси —

это обретение достаточного количества корпоративных

клиентов среди зарубежных и отечественных фирм. И

только потом компания может позволить себе роскошь

перевозки состоятельных физических лиц. Они, впрочем,

приходят по знакомству. Как правило, компания не дает

открытой рекламы, и ее диспетчерская не принимает за-

казы «с улицы».

Помимо «Ольги-Лимузин», услуги VIP-такси в Моск-

ве предлагают еще около 10 компаний (в Санкт-Петербур-

ге их в половину или даже на две трети меньше): Рольф

— компания, которая изначально и позиционировалась

как компания по услугам такси и прокату, Budget, Europ-

car, «Командир», компания «по телепортации» «Гараж

№ 1», Grincar и др. Из сегмента рынка Александр Гриш-

ко советует исключить фирмы по прокату лимузинов. Хо-

тя автопарк этих автомобилей состоит из весьма доро-

гих транспортных средств, их основным занятием и ос-

новным источником зарабатывания денег — до 70% до-

ходов — является обслуживание свадеб и прочих семей-

ных торжеств.

Не стоит путать с VIP-такси и услугу по так называемо-

му гаражному обслуживанию. Этим занимается, напри-

мер, компания «Счетспецтранс», дочернее предприятие

холдинга «Гемма». С января нынешнего года оно ответст-

венно за перевозку депутатов Государственной думы. До

этого машины с водителем для парламентариев предо-

ставлял Автокомбинат № 1, бывший официальный гараж

ЦК КПСС. При гаражном обслуживании транспортная ком-

пания заключает контракт на подачу определенного ко-

личества автомашин — для Госдумы выделено 103 авто-

мобиля Audi A8, A6 и Volkswagen Passat. Эти автомашины

каждый день выводятся на линию, ездят, как правило, по

одним и тем же маршрутам, либо закрепляются за пасса-

жирами персонально, либо поступают в полное распоря-

жение заказчика. Гаражное обслуживание менее доходно,

однако этот бизнес легче просчитать и спланировать.

Чтобы начать бизнес по транспортировке важных пер-

сон, нужен не только крепкий корпоративный партнер, но

и автомобильный парк объемом не менее 100 автомашин

— это оптимальное число автомобилей, которое позволя-

ет, с одной стороны, выдерживать качество обслуживания,

а с другой — оперативно исполнять заказы. Автомобили,

как правило, берут в финансовый лизинг. Выгода этой

формы лизинга начинает проявляться тогда, когда парк

машин переваливает за 20 штук. Именно при таком коли-

честве машин компании рентабельно самой осуществлять

ремонт и обслуживание. Затраты на приобретение в лизинг

машин и стоимость организации бизнеса могут составить

около $0,5–1 млн, и раньше чем через три-четыре года

первой прибыли ждать не стоит. Первые два года уходят

только на создание имени компании и оптимизацию ее де-

ятельности. Средняя рентабельность бизнеса составляет

около 10–15% в год.

По словам исполнительного директора компании «Ко-

мандир» Наталии Новиковой, о прибыльности перевозок

можно говорить тогда, когда машина начинает привозить

в день не меньше 5000–6000 рублей выручки. В парке «Ко-

мандира» сегодня около ста автомобилей Mercedes-Benz

E-Klasse. К слову, именно за этими автомобилями, явля-

ющимися наиболее распространенными европейскими

«лошадками», здесь видят будущее и российского такси

в целом.

Александр Гришко оперирует другими цифрами, ко-

торые в пересчете, однако, подтверждают расчеты Ната-

лии Новиковой. По его оценкам, для рентабельности ком-

пании каждая маленькая машина должна привозить око-

ло $4000 в месяц, большая — около $6000. Если автомо-

биль привозит меньше денег, то предприятие, скорее все-

го, убыточное. Из этих цифр можно посчитать, что оборот

компании с парком в сто машин в месяц может состав-

лять $400 000–600 000 в месяц. При эффективном ме-

неджменте и при четкой организации работы с клиентами

такая компания может выйти на показатель чистой прибы-

ли $10 тысяч в месяц уже ко второму году работы.

СТАНДАРТЫ ИЗВОЗА VIP-такси — бизнес не

простой. Очевидно, что стандарты обслуживания, которые

и без того здесь высоки, все время растут. Корпоративные

клиенты требуют «класса» как от машин подрядчика, так

и от его водителей. Западный корпоративный клиент ни-

когда не сядет в машину, у которой нет как минимум двух

подушек безопасности или которая не прошла технический

осмотр. Надо понимать, что это отнюдь не блажь клиента.

Он выполняет те требования, которые ему в свою очередь

предъявляют страховые компании. Одно из важных требо-

ваний иностранцев к перевозчику — иметь расширенное

ОСАГо, а также страховку пассажиромест. Что касается мо-

дельного ряда, то, как отмечают участники рынка, спросом

пользуются автомобили всех классов. При этом иностран-

цы более экономны, им не нужны сверхдорогие автомоби-

ли. Часто автомобиль сегмента премиум используется

только для партнеров компании с высоким статусом или

встречи гостей. Даже главы компаний предпочитают обхо-

диться автомобилями среднего класса. Этим иностранцы

отличаются от российских клиентов. В ситуации, когда гла-

ве какой-нибудь российской компании нужно ездить пери-

одически в Петербург, находится простой выход: компа-

ния просто покупает машину и держит ее в Петербурге.

Не менее строгие требования предъявляются и к води-

телю. Их список, который включается в договор, может за-

нимать с десяток страниц. У водителя должны быть при-

личные манеры и образование, отличное знание Моск-

вы, презентабельный внешний вид. Водитель при пере-

возке пассажиров не должен курить, разговаривать по те-

лефону. Он обязан цивилизованно водить машину, быть

пристегнутым, не скакать из одной полосы в другую, не

подрезать и не гонять как стритрейсер. Компании прихо-

дится тратить немало времени, сил и средств на поиск или

обучение классного водителя. «Парадокс российского

рынка,— говорит Артур Зантман,— в том, что фирмы,

предлагающие услуги по перевозке солидных людей, за-

цикливаются на машинах. И совсем не придают значе-

ния тому, что грубо называют 
”
прокладкой между рулем

и сиденьем“. Большая ошибка считать, что достаточно

взять любого индивида с двумя руками и двумя ногами,

одеть его в костюм, надушить одеколоном и посадить за

руль Mercedes». Отличие между просто таксистом и во-

дителем VIP-такси не только в поведении и манерах. Та-

кой водитель зарабатывает не количеством заказов, он

является штатным сотрудником компании и получает

фиксированную зарплату. В среднем она сегодня состав-

ляет 30 тысяч рублей. Можно оценивать по-разному мно-

го это или мало, но факт тот, что рынок испытывает

серьезный дефицит кадров». ■
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НЕ НАХОДИТСЯ АДЕКВАТНОГО ПРЕДЛОЖЕНИЯ. ХАСАН ГАНИЕВ

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

Американский рэп-исполнитель, про-

дюсер и модельер Шон Комбс, извест-

ный также как Пи Дидди, недавно объя-

вил о планах организации специально-

го такси для знаменитостей. Управля-

ющий партнер транспо-

ртной компании Grincar

АЛЕКСАНДР ГРИШКО, ко-

торый занимается транс-

портировкой важных

персон в России, желает

новому предприятию ус-

пеха и уверен, что в Рос-

сии такое предприятие

столкнулось бы с нема-

лыми трудностями.

BUSINESS GUIDE: Услуга VIP-такси попу-

лярна в России?

АЛЕКСАНДР ГРИШКО: Нужно разоб-

раться, что считать VIP-такси. Если вы под-

разумеваете под этим автомобиль, это од-

но. Если услугу — это другое. Я бы предпо-

чел формулировку, используемую на За-

паде — шофер-драйв сервис. К такси в

строгом смысле слова это не имеет пря-

мого отношения. Ключевое слово, понят-

ное русскому человеку,— «шофер».

BG: Другими словами, границы бизнеса

размыты…

А. Г.: Да. Чтобы продемонстрировать это,

приведу в пример сотрудничество Grincar

с BMW. Мы обеспечиваем все их профиль-

ные мероприятия и помогаем там, где BMW

выступает партнером или спонсором. В

ближайшее время мы будем обслуживать

XII Международный экономический форум

в Санкт-Петербурге, для которого компа-

ния BMW выделяет 200 автомобилей сво-

ей марки. Наша задача — обеспечить под

это мероприятие достаточное количество

квалифицированных водителей, то есть

шофер-драйв сервис. Эту услугу трудно

назвать услугой такси, это то, чем занима-

ется малая транспортная компания.

BG: Что вы называете малой транспортной

компанией?

А. Г.: Это компания с собственным парком

в сто автомобилей — идеальное число по

нынешним временам. Кстати, в свое время

пионер на рынке таких услуг, компания

«Рольф», сознательно сдерживал рост

парка автомобилей, используемых для шо-

фер-драйв сервиса. Наверное, потому что

руководство понимало важность оптими-

зации процесса. Все очень просто: не хва-

тает заказов — транспорт простаивает, не

хватает парка — не выполняются заказы.

BG: Чтобы набрать заказы, надо дать боль-

ше рекламы…

А. Г.: Компании, для которых основные кли-

енты — корпораты, либо те, что пришли по

рекомендациям от корпоративных клиен-

тов, не дают рекламы. Человек с улицы не

может позвонить по какому-нибудь теле-

фону со столба или из газеты. Брать на се-

бя обязательства по открытой рекламе и не

выполнять их хуже, чем просто не давать

рекламу. Ситуация в городе такая, что для

того, чтобы обеспечить выполнение заказа

с улицы, у компании должно быть как мини-

мум тысяча машин. В таком режиме могут

действовать только крупные игроки типа

«Нового желтого такси» или «Элекс-По-

люс», но это уже будут массовые перевоз-

ки, а не VIP-такси.

BG: То есть, если человек захочет прока-

титься по городу на Ferrari или Porsche Ca-

yenne, вы ему помочь не сможете?

А. Г.:Бизнес на этих спорадических заказах,

исходящих больше от людей творческих

профессий, нежели от серьезных коммер-

сантов, построить нельзя. Люди, которые

спонтанно решают сделать бизнес на таких

заказах, либо герои, либо фантазеры.

BG: Значит, такие заказы должны быть по-

стоянными?

А. Г: Приведу пример. Несколько лет назад

авиакомпания Emirates объявила об услуге

по бесплатной доставке из дома в аэропорт

и обратно пассажиров бизнес-класса и пер-

вого класса на автомобилях Audi A8. Услу-

га эффектная, однако транспортной компа-

нии, сотрудничающей с Emirates, все рав-

но нужно найти еще заказы для каждой Au-

di A8, иначе затраты не покрываются. Ска-

жем, если трансфер (оплачиваемый Emira-

tes) в аэропорт Домодедово стоит $100, то

для прибыльности бизнеса нужно как ми-

нимум еще два таких трансфера. Понятно,

что у вас может быть чудак, который каж-

дый день хочется кататься на Ferrari, но для

рентабельности вам нужно иметь несколь-

ко таких чудаков в день.

BG: Каковы перспективы рынка VIP-такси?

А. Г: Перспективы зависят от будущего

рынка такси в целом. Сейчас город реша-

ет проблему, как наладить нормальную ра-

боту лицензированных перевозчиков и ра-

зобраться с «бомбилами». Если последо-

вательно бороться с частниками, то рынок

официальных перевозчиков может выра-

сти до 20–25 тысяч автомашин. У «випов»

останутся те же 10–15%, то есть парк ком-

паний, предлагающих шофер-драйв сер-

вис, будет составлять 2000–2500 машин.

Рост рынка напрямую будет зависеть от то-

го, станут ли власти решать проблему так-

си радикально, или она будет эволюциони-

ровать сама.

Интервью взял ХАСАН ГАНИЕВ

«НЕ ХВАТАЕТ ЗАКАЗОВ — ТРАНСПОРТ ПРОСТАИВАЕТ, НЕ ХВАТАЕТ ПАРКА — НЕ ВЫПОЛНЯЮТСЯ ЗАКАЗЫ»

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА



Как и любой другой сегмент автомобильного рынка, ры-

нок эвакуаторов растет заметными темпами. Причина не

только в том, что автомобилей прибавилось и они стали

больше ломаться. Напротив, с появлением импортных ав-

томобилей на дорогах России появились и автомобили-

сты, уверовавшие в то, что с иномарками при правиль-

ной их эксплуатации ничего не может случиться — на-

столько они надежны. Как гласил рекламный лозунг од-

ной из московских компаний-дилеров Mercedes-Benz:

«Мерседесы не ломаются». Еще одна из причин появле-

ния и успешного функционирования фирм, специализи-

рующихся на эвакуации и техпомощи,— формирование

класса людей, которые дорого ценят свое время и пото-

му не хотят тратить его на то, чтобы самим копаться в не-

исправном автомобиле.

Кроме того, от самостоятельной починки автомобиля не-

которых автомобилистов удерживает угроза стать жертвой

преступников. Известно, что автомобиль могут намеренно

вывести из строя, чтобы затем ограбить его хозяина. Или по-

копаться в салоне в то время, когда он чинит машину. Так

что лучше и безопаснее будет вызвать эвакуатор.

В отличие от эвакуатора страховой компании, который

выезжает только в случае аварии, коммерческая эвакуа-

ция осуществляется даже если с автомобилем все в поряд-

ке, но вы по каким-то причинам не хотите или не можете

сесть за руль.

ДОРОЖНЫЕ АНГЕЛЫ Общее число фирм, спе-

циализирующихся на техпомощи и эвакуации автомоби-

лей, только в одной столице составляет несколько десят-

ков. Это количество, впрочем, не должно никого вводить

в заблуждение. Служб техпомощи и эвакуации действи-

тельно много, но только лишь в Москве — в провинции ав-

томобилисты обходятся услугами одной-двух фирм. И

провинциальные автомобилисты, получается, брошены на

произвол судьбы. Правда, некоторые московские компа-

нии заявляют о своей готовности помочь попавшему в бе-

ду автомобилисту, который вознамерится отъехать куда-

нибудь подальше за МКАД. Но заявления эти носят ско-

рее рекламный характер. Понятно, что ни один водитель

не станет звонить в Москву и ждать оттуда помощи, если

его машина сломается где-нибудь за Уралом.

Столичных же компаний, имеющих отделения-пред-

ставительства в других городах, раз-два и обчелся. Зато

расценки провинциальных служб техпомощи и эвакуа-

ции вдвое-втрое ниже, чем у столичных фирм. Скажем,

служба эвакуации автомобилей автоцентра «Экскурс» —

официального дилера VW в Перми — берет 1 тыс. рублей

за час работы в пределах города, 800 рублей за работу в

пригороде.

Пионером «скорой автомобильной помощи» в России

можно считать московскую фирму «Ангел». Она распо-

лагает парком автомобилей, которые по своему назначе-

нию действительно похожи на скорую помощь. Если води-

тель смог сам определить характер неисправности, но не

сумел самостоятельно «вылечить» машину, на место ава-

рии или поломки прибывает квалифицированный механик

с необходимыми инструментами и запчастями. Обычно за-

пасных деталей для иномарки у механика нет. Другими

словами, сначала он приедет на место, определит правиль-

ность «диагноза» и уже тогда установит методы оказа-

ния первой помощи, запросит нужные детали, что займет

довольно много времени.

Если вмешательства специалиста окажется недостаточ-

но, то на место прибудет целая «реанимационная бригада»

на специально оснащенной спецмашине. Правда, «радиус

действия» технических специалистов не очень большой.

В крайнем случае в работу может включиться служба эва-

куации. Аварийные машины доставляются на собственную

СТО или по адресу, указанному клиентом. За пределами

МКАД придется оплатить еще и холостой пробег, который

тем выше, чем дальше находится машина.

Можно вступить в члены клуба «Ангел». Клубная кар-

та будет стоить 11 тыс. рублей, а к ней добавятся бонусы

— топливная карта, скидки в страховых компаниях от 10

до 20% и туристическая карта с 10–15-процентной скид-

кой. Компания также предоставляет услуги «такси» и

«пьяный водитель»: в случае если владелец автомобиля

по какой-то причине не может сесть за руль, приедет води-

тель и транспортирует вас вместе с авто до нужного места.

Базовые тарифы «Ангела», как, впрочем, и любой дру-

гой службы эвакуации, зависят от грузоподъемности авто-

мобиля. Дополнительные деньги берутся также при слож-

ностях процесса буксировки и погрузки автомобиля. От-

дельно оплачивается и простой эвакуатора по вине клиен-

та. Каждая лишняя минута в таком случае стоит 18 рублей.

История компании «Ангар-17» не такая продолжитель-

ная, как у «Ангела». Тем не менее эта компания уже успе-

ла помочь многим автомобилистам. Она развивает сеть ло-

кальных сервисных подстанций, на которые доставляют-

ся требующие ремонта автомобили. Особенность сервиса

«Ангара-17» — оперативная доставка необходимых зап-

частей к месту поломки или СТО. Специальные курьеры

постоянно связаны с несколькими поставщиками запча-

стей и комплектующих, которые выполняют заказ «Анга-

ра» в течение нескольких часов.

Услуги специалистов «Ангара-17» обойдутся пример-

но в 1,6 тыс. рублей в час механику, не включая оплату

эвакуации, в целом же — 2–2,5 тыс. рублей. Автолюби-

тели могут купить и членские карты компании. Одна из

них, например, стоит 2,3 тыс. рублей и дает право на один

из двух видов обслуживания раз в году — техпомощь ли-

бо эвакуацию. VIP-карта стоимостью 7 тыс. рублей пред-

полагает неограниченное обслуживание в течение года.

Услуги действительны только в пределах администра-

тивных границ Москвы. Административные границы, к

слову, включают Зеленоград, но исключают расположен-

ные примерно на таком же удалении от столицы Любер-

цы. Если же машина сломается за МКАД, придется пла-

тить еще и за холостой пробег эвакуатора до места по-

ломки. Эвакуация автомобиля из области (до бетонки)

обойдется в 5 тыс. рублей.

Средняя цена эвакуации автомобиля по Москве у ком-

пании «Аут-Мобил» составляет 1,8 тыс. рублей. Это в том

случае, если колеса автомобиля не заблокированы — в

противном случае вам откажут. За пределами Москвы це-

на составляет 30 рублей за 1 км пробега в оба конца. Вооб-

ще чем дороже машина, тем дороже обойдется техпо-

мощь. Скажем, если вы позвоните в фирму «Авария-

Транс», то вам объяснят, что за обслуживание Mercedes S-

класса с его владельца возьмут на 20% больше, чем, нап-

ример, за «Жигули». Стоит учесть, что специалисты не-

которых фирм приедут не на всякую поломку. С мелкими

повреждениями и неполадками — проколотым колесом

или севшей аккумуляторной батареей — они связываться

не будут. Еще один закон рынка: стоимость техпомощи у

московских служб сопоставима по цене с эвакуацией.

Деятельность компаний техпомощи имеет ярко выра-

женную «метеорологическую составляющую». Спрос на

услуги резко возрастает зимой, особенно во время снего-

пада и низких температур, и при летней жаре, когда начи-

нают кипеть моторы.

ГАРАНТИЯ ОТ АВТОПРОИЗВОДИТЕЛЯ
Специальные программы техпомощи на дорогах есть сей-

час практически у всех официальных дилеров. Рассчита-

ны они прежде всего на владельцев гарантийных автомо-

билей. Довольно давно работает на рынке служба эвакуа-

ции компании «Гема», которая представляет интересы

сразу нескольких автопроизводителей. Парк эвакуаторов

состоит из нескольких импортных техничек Mercedes и Ive-

co, снабженных мощными лебедками, которые позволяют

загрузить на эвакуационную платформу аварийный или

неисправный автомобиль массой до 3,6 тонны. Масса в

данном случае имеет значение, потому что другие дилеры,

например «Автопланета», работают только с машинами

весом до 1,6 тонны и только с автомобилями тех марок, ко-

торыми «Автопланета» торгует сама.

«Гема» предоставляет услуги по эвакуации бесплатно,

если машина находится на гарантийном обслуживании. В

противном случае тарифы составляют до 3 тыс. рублей без

учета запчастей. Если вы являетесь клиентом «Автоплане-

ты», то эвакуатор приедет к Вам бесплатно и привезет на

сервис, иначе услуги эвакуации не предоставляются.

Многие дилеры за услуги по эвакуации вовсе ничего не

берут с постоянных клиентов. Тем более если их поддер-

живает сам автопроизводитель, как, например, в случае с

Renault в рамках программы Renault Assistance. По этой

программе на дорогах Москвы курсирует несколько спе-

циализированных автомобилей-техничек Renault. На бор-

ту этих машин, способных осуществить эвакуацию транс-

портных средств массой до 3,5 тонны, есть набор мини-

мально необходимых запасных частей, материалов и ин-

струментов, что позволяет устранять несложные поломки

автомобиля клиента на месте. Программа «Гарантии мо-

бильности Audi» позволяет владельцам гарантийных ав-

томобилей рассчитывать не только на бесплатный мел-

кий ремонт или эвакуацию, но и на подменную машину на

время ремонта. ■
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КЛУБНАЯ ЭВАКУАЦИЯ

Пользоваться гарантированны-

ми и более дешевыми услуга-

ми эвакуаторов могут и члены

разных автомобильных клубов.

Такие клубы за ежегодную або-

нентную плату в несколько со-

тен долларов обещают забо-

титься об автомобиле денно и

нощно. Ремонтировать мелкие

поломки, пользоваться услуга-

ми сервиса и бесплатно эваку-

ировать автомобиль с места

поломки. Конечно, сэкономить

на плате за эвакуацию — уже

хорошо. Вступая в автоклуб,

прежде всего следует выяс-

нить, оправдаются потрачен-

ные деньги или нет. Это зави-

сит от того, какая у вас машина

— старая или новая, отечест-

венная или иномарка.

Если вы неопытный автомоби-

лист или владелец подержан-

ной машины, то устранение

мелких поломок в счет стоимо-

сти карты может оказаться вы-

годным. Правда, за крупные

поломки клуб возьмет с вас

столько же, сколько обычный

автосервис. Причем детали вы

также будете покупать сами.

Тем не менее бесспорное преи-

мущество для владельцев «ав-

тостарины» — бесплатная

клубная эвакуация. При этом

абонентная плата окупится, ес-

ли вы заглохнете за год не-

сколько раз. Владельцам но-

вых автомобилей, которые не

отличаются надежностью, так-

же прямая дорога в автоклуб.

Один из самых известных ав-

токлубов — Автомобильный

клуб России, который предла-

гает автомобилистам пользо-

ваться любой службой техпо-

мощи или эвакуации, компен-

сируя при этом непредвиден-

ные расходы, которые приш-

лось понести члену автоклуба

(техпомощь, ремонт, прожива-

ние, питание). Правда, компен-

сация имеет пределы — до

15 120 руб. в год для облада-

телей «золотой» карты и до

23 220 руб. для владельцев

«платиновой».

Если с автомобилем что-либо

случилось, достаточно просто

позвонить в автоклуб и назвать

номер клубной карты, пробле-

му и месторасположение. Ме-

неджеры клуба сразу вышлют

техпомощь или эвакуатор. Если

за год член клуба исчерпает

количество бесплатных выез-

дов, то он все равно сможет

продолжать пользоваться ус-

лугами техпомощи, оплачивая

ее со значительной скидкой.

Автомобильный клуб России

привязывает своих клиентов к

системе партнерских автосер-

висов и станций технического

обслуживания. На дверях таких

станций имеется знак «Прове-

рено и рекомендуется автоклу-

бом», означающий, что данная

сервисная станция отвечает

требованиям автоклуба и пре-

доставляет владельцам его

карты скидки.

Нечленов регионального авто-

мобильного клуба ремонтные

бригады обслуживают в сво-

бодное время. За ремонт берут

1900 руб. в час плюс дорога по

30 руб. за километр, если ма-

шина сама не едет, плюс 500

руб. за сложность погрузки.

У большинства служб техпомо-

щи есть один существенный

недостаток, о котором мы упо-

мянули выше. У них сравни-

тельно ограниченный регион

действия — Москва и ближнее

Подмосковье. Но экспресс-по-

мощь требуется и на других

российских автомагистралях.

Здесь постепенно появляются

новые службы с достаточно

большими возможностями.

Службы спасения, претендую-

щие на статус всероссийских,

как правило, работают по прин-

ципу предварительно оплачен-

ного членства, предусматрива-

ющего регулярные членские

взносы, примерно равные оп-

лате двух-трех вызовов. В прин-

ципе редко кому приходится

пользоваться полным комплек-

сом услуг на эту сумму. Тем не

менее предусмотренные скидки

делают для членов клубов экст-

ренной помощи весьма привле-

кательными и выгодными регу-

лярные посещения фирменных

автосервисов.

Санкт-петербургский нацио-

нальный клуб «СПАС 001»

(Скорая передвижная автомо-

бильная служба), созданный

в 1994 году, контролирует ситу-

ацию на многих автодорогах

центра и северо-запада России.

И автопутешественникам здесь

предложат не только традици-

онный набор услуг — помощь,

эвакуация, льготное обслужи-

вание на СТО. Петербуржцы

заключили двусторонние сог-

лашения с немецкими и авст-

рийскими коллегами о взаим-

ной поддержке туристов трех

стран на дорогах России, Авст-

рии и Германии. Вступление

в клуб «001» обеспечивает тех-

ническую экстренную помощь

в этих странах на уровне, отве-

чающем европейским требова-

ниям, а также оказывает страхо-

вые и юридические услуги как

российским автомобилистам за

рубежом, так и гостям России.

Автоклуб «А24», родом тоже из

Петербурга, начинал свою дея-

тельность как городская и об-

ластная служба помощи авто-

мобилистам. Однако близость

большого Северо-Западного

региона с развитой сетью мест-

ных дорог и большим потоком

автомобилистов в сторону Пет-

розаводска и Мурманска зна-

чительно расширила сферу

действия «А24». Затем насту-

пила очередь главной магист-

рали России федерального

шоссе Москва—Санкт-Петер-

бург. Здесь было создано не-

сколько опорных точек службы.

В зону их действия вошла часть

автотрассы от границы Москов-

ской и Тверской областей до

Мурманска. Постепенно «А24»

перешагнула раницы России.

Учитывая все возрастающий

интерес россиян к Скандина-

вии, сейчас ведется организа-

ция двухсторонней службы ока-

зания помощи на территории

Финляндии и Швеции, а также

всей Северной Европы.

АЛЕКСАНДР ВТОРОВ

ОПЕРАЦИЯ «ЭВАКУАЦИЯ» В ПОРУ ДЕФИЦИТА НЕ ТОЛЬКО АВТОМОБИ-

ЛЕЙ, НО ТАКЖЕ ТЕХНИЧЕСКИХ УСЛУГ И ЭВАКУАТОРОВ ОТЕЧЕСТВЕННЫЕ АВТОЛЮБИТЕЛИ ВЫНУЖ-

ДЕНЫ БЫЛИ ДЕЙСТВОВАТЬ ПО ПРИНЦИПУ «СПАСЕНИЕ УТОПАЮЩИХ — ДЕЛО РУК САМИХ УТОПА-

ЮЩИХ». СЕГОДНЯ ДЕФИЦИТА В АВТОМОБИЛЬНЫХ МАСТЕРАХ И СЛУЖБАХ СКОРОЙ ТЕХНИЧЕСКОЙ

ПОМОЩИ НА ДОРОГЕ НЕТ. ВОТ ТОЛЬКО РАССЧИТЫВАТЬ НА СКОРУЮ ПОМОЩЬ СЛУЖБЫ ДОРОЖ-

НОГО СПАСЕНИЯ РОССИЙСКИЕ АВТОМОБИЛИСТЫ ПО-ПРЕЖНЕМУ МОГУТ НЕ ВСЕГДА. АЛЕКСАНДР ВТОРОВ

СМЕЖНИКИ

СМЕЖНИКИ

КЛУБНАЯ КАРТА ОКУПИТСЯ, ЕСЛИ ВОСПОЛЬЗОВАТЬСЯ

УСЛУГАМИ ЭВАКУАТОРА НЕСКОЛЬКО РАЗ ЗА ГОД
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MASTER, TRAFIC, KANGOO. ПРОДАЖА И ОБСЛУЖИВАНИЕ НА ВСЕЙ ТЕРРИТОРИИ РОССИИ —
ОТ КАЛИНИНГРАДА ДО ВЛАДИВОСТОКА. Качество и надежность ведущего европейского автопроизводителя.

Полная адаптация к российским условиям.

CORPORATE SALES НА СЛУЖБЕ ПРОФЕССИОНАЛОВ: FLEET.SALES-AVTOFRAMOS@RENAULT.COM

*По результатам продаж коммерческих автомобилей в Европе за 2007 г. Реклама.

www.renault.ru

КОММЕРЧЕСКИЕ АВТОМОБИЛИ RENAULT.
ДВИЖУЩАЯ СИЛА ВАШЕГО БИЗНЕСА
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