
Спрос на автомобили премиум-брендов, активи-
зировавшийся на мировом рынке в последние пол-
тора года, спровоцировал дефицит некоторых моде-
лей и перераспределение долей основных игроков. 
Тенденция сохранится и в будущем году: концерны 
будут стремиться максимально удовлетворить по-
требности покупателей на ключевых для себя тер-
риториях развития не в пользу российского рынка, 
который, хотя и считается приоритетным, в абсолют-
ном выражении объемов продаж пока далек от аме-
риканского и европейского. О том, какой в этих усло-
виях будет стратегия корпоративных продаж Audi в 
России и почему запланированную на будущий год 
покупку автомобиля нужно оформлять уже сейчас, 
рассказывает коммерческий директор Ауди Цен-
тра Нижний Новгород, официального дилера марки, 
АНДЖЕЙ ТАУБЕРГЕР. 

— Каким был этот год для Audi?
— На мировом рынке Audi традиционно была в 

роли догоняющей. Если BMW и Mercedes-Benz плот-
но сидели на американском рынке, очень неплохо 
чувствовали себя в Европе и Юго-Восточной Азии, 
то у Audi при относительно неплохих показателях 
в Европе, особенно на родине марки в Германии и 
Китае, где есть свое производство, позиции в США 
были гораздо слабее. В этом же году отрыв Audi от 
ближайших конкурентов серьезно сократился. Рост 
объемов продаж Audi, особенно после кризиса, был 
наиболее динамичным в премиум-сегменте. Думаю, 
что к 2013 году можно будет говорить о паритете 
между тремя ведущими брендами в общемировых 
продажах. Но, к сожалению, активизация спроса 
привела к тому, что мы острее других почувство-
вали дефицит конкретных моделей. Очереди нача-
ли формироваться уже в августе, особенно на вне-
дорожники. Сейчас ближайшие поставки в Нижний 
Новгород, например, Audi Q7 запланированы на май. 
Теоретически можно получить машины и раньше, но 
это абсолютно не гарантировано — в договоре в лю-
бом случае будет проставлен срок 30 мая. 

— Как скажутся мировые тенденции на россий-
ском рынке?

— Дефицит уже привел к тому, что основные 
объемы продаж распределяются в сторону гиган-
тов — США, Китая, Германии и Великобритании. 
Российский же рынок, хотя и считается приоритет-
ным (по объемам продаж Audi входит в десятку) и 
одним из самых динамично развивающихся, силь-
но уступает по объемам продаж — на Россию при-
ходится лишь 2–3% от общих объемов реализации. 

Причем тенденция растущего дефицита харак-
терна не только для премиум-сегмента, но и для 
масс-брендов. Ни Toyota, ни Honda не могут сегод-
ня удовлетворить все потребности клиентов. А это 
значит, что часть из них уйдет в более дорогой сег-
мент, то есть премиум-бренды искусственно по-
лучат дополнительных потребителей, которых не 
смогут обслужить. 

Для покупателей Audi ситуацию усугубляют 
особенности внутрикорпоративной политики и 
распределения производственных мощностей ма-
теринским холдингом марки — Volkswagen Group 
Rus. Так, те же Audi Q7 собираются на одной линии 
с Volkswagen Touareg и Porsche Cayenne — новыми 
моделями, раскрутке которых производитель уде-
ляет особое внимание, тогда как Q7 себя уже заре-
комендовал. Вообще, Volkswagen Group Rus, в от-
личие от ближайших конкурентов, имеет огромное 
количество моделей на общей платформе, а это 
сказывается и на распределении объема комплек-
тующих, спрос на которые также растет. 

Все это означает, что в будущем году спрос бу-
дет по-прежнему значительно опережать предло-
жение и мы будем чувствовать острую нехватку 

автомобилей. Уже сейчас заявленные нами пла-
ны продаж на будущий год по некоторым моде-
лям не подтверждены импортером на 100%, как 
было в предыдущие годы, когда была абсолют-
ная уверенность в том, что наша оценка совпадет 
с фактическими поставками. Руководство рос-
сийского представительства Audi не в силах из-
менить ситуацию и диктовать условия. Все, что 
нам сможет выделить производитель, будет рас-
пределяться в зависимости от доли рынка, кото-
рую имеет тот или иной регион из 45 дилеров Audi 
в России. К сожалению, качество работы дилеров 
уже не определяет объемы его продаж. Все ре-
шают квоты. 

— Как в этих условиях будет формировать-
ся политика концерна в области корпоративных 
продаж?

— Корпоративные программы однозначно бу-
дут корректироваться. Безусловно, мы будем ста-
раться получить от производителя и импортера 
максимум для наших партнеров. Особенно для тех, 
что составляют так называемый «красный список» 
Audi — крупные корпорации, такие как Сбербанк, 
ЛУКОЙЛ и т.д. Их дисконты по корпоративным про-
граммам будут сохранены, даже если нам придет-
ся поступиться частью собственной прибыли. Но 
для рядовых сотрудников этих компаний мы уже 
не сможем предоставить те же льготы. 

В целом наши инициативы по продвижению 
корпоративных предложений в будущем году бу-
дут минимизированы. Кроме «красного списка», 
мы сосредоточимся на адресном, персонифици-
рованном обслуживании топ-менеджмента компа-

ний по спецтарифам и постараемся использовать 
потенциал и клиентские базы банков, страховых и 
лизинговых компаний, чтобы сформировать пред-
ложение, максимально выгодное всем участникам 
сделки. 

— Насколько гибким будет дисконт для корпо-
ративных покупателей, не входящих в «красный 
список»?

— Все будет решаться в индивидуальном по-
рядке и во многом зависеть от модели. По некото-
рым моделям абсолютно не будет дефицита — это, 
например, новая Audi A6, под которую производи-
тель зарезервировал достаточно мощностей. На 
Audi A8 можно ожидать специальные программы, 
так как концерн не удовлетворен ее продвижением 
в России и пока заявленный план продаж этого ав-
томобиля на 2011 год выше ожиданий дилеров. По 
Audi A7 мы также не почувствуем ни дефицита, ни 
переизбытка — планы производителя сочетаются 
с нашими, и эта модель будет в свободной прода-
же с хорошим ценовым предложением и ассорти-
ментом по цветам, двигателям и комплектациям. 
По всем остальным моделям адекватно удовлетво-
рить спрос мы не сможем. 

— Нематериальные бонусы для корпоративных 
клиентов будут сохранены?

— Да, здесь все в нашей власти. Это и персо-
нальный менеджер, и специальная лизинговая 
программа, и предоставление подменного автомо-
биля аналогичного класса на время гарантийного 
ремонта и технического обслуживания, а также вы-
ездной тест-драйв и двухлетняя гарантия без огра-
ничения пробега. 

— Как в нынешних условиях рациональнее 
спланировать сроки обновления автопарка?

— По опыту полутора лет посткризисных про-
даж относительное насыщение рынка мы ждем в 
первой половине 2011 года. Именно тогда можно 
надеяться на бонусы, привилегии и ассортимент. 
Но рассчитывать, что все и дальше будет так же 
хорошо, — чистая иллюзия. Во втором полугодии 
нас ждет жесткий дефицит и неудовлетворенность 
клиентов. Поэтому даже если покупка планиро-
валась на весну будущего года, действовать надо 
уже сейчас — при условии оформления сделки в 
декабре есть шансы получить машины к весне. По 
моделям Q5 и Q7 мы особенно рекомендуем опре-
деляться как можно скорее, так как уже до конца 
этого года основная часть квоты на 2011 год будет 
реализована. В крайнем случае, Ауди Центр Ниж-
ний Новгород всегда готов по первому требованию 
вернуть аванс. Мы прекрасно понимаем, что планы 
наших клиентов иногда опережают их финансовые 
возможности.

НОВЫЕ КОРПОРАТИВНЫЕ ПРАВИЛА
ПРОГРАММЫ AUDI В УСЛОВИЯХ ДЕФИЦИТА АВТОМОБИЛЕЙ 


