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Замедление спада По итогам первого 
полугодия рынок новых автомобилей в России 
сократился на 36,4%, говорится в отчете Ассо-
циации европейского бизнеса (АЕБ). Всего за 
январь-июнь было продано немногим более 782 
тыс. новых машин, наибольшие доли заняли бюд-
жетные марки: LADA (140,6 тыс.), KIA (76,2 тыс.) 
и Hyundai (79.4 тыс. автомобилей). Кроме того, с 
начала года российский рынок покинули сразу 
два крупных игрока. В марте об уходе объявил 
американский концерн General Motors (был пред-
ставлен марками Chevrolet, Opel и Cadillac), а в 
сентябре стало известно, что постоянные 
поставки машин и мотоциклов прекращает япон-
ская Honda.

Несмотря на тревожные тенденции, эксперты 
в конце полугодия начали говорить о завершении 
резкой фазы кризиса. Председатель комитета 
автопроизводителей АЕБ Йорг Шрайбер отмеча-
ет, что, хотя пока «нет повода расслабляться», 
падение по отношению к соответствующему 
периоду прошлого года менее драматичное, чем 
в предыдущие месяцы. 

Ситуация у дилеров юга России принципиаль-
но не отличается от общероссийской. Если за 
первый квартал рынок новых автомобилей 
Ростова-на-Дону упал на 47% (данные аналити-
ческого центра «АльфаСтрахование»), то по ито-
гам полугодия ситуация несколько выправилась. 
Всего в столице Южного федерального округа 
было продано 6,2 тыс. новых автомобилей, а 
темпы падения снизились до 41,6%, отмечает 
агентство «Автостат». В целом по округу объем 
рынка новых автомобилей сократился на 45,1%, 
за первое полугодие реализовано чуть более 
50,5 тыс. машин. 

«Основные причины кризиса в отрасли не 
изменились, но если в конце прошлого – начале 
этого года ситуация на рынке была близка к пани-
ке, то сейчас она несколько стабилизировалась, 
в частности благодаря снижению цен на новые 
автомобили. Трудности испытывают подавляю-
щее большинство участников рынка, несколько 
лучше складывается ситуация в сегменте „пре-
миум“, а также у таких брендов, как KIA, Hyundai 
и LADA, темпы падения продаж которых меньше 
общерыночных»,– поясняет аналитик агентства 
«Автостат» Алексей Муханов. 

По мнению директора «Ауди Центр Красно-
дар» и «Ауди Центр Кубань» (входят в ГК «ААА 
Моторс») Александра Петрушина, наибольшее 
падение продаж произошло в массовом сегмен-
те и у салонов, политика которых не была доста-
точно гибкой и не менялась одновременно с 
динамикой рынка и ростом курса валют. «В авгу-
сте темпы падения продаж показали замедле-
ние, а результаты „Ауди Центр Краснодар“ и 
„Ауди Центр Кубань“ в последний месяц лета 

стали рекордными за весь 2015 год, что в боль-
шей степени связано с выходом новой модели 
Audi Q7»,— заявил он.

Директор департамента по продажам и мар-
кетинг у «К лючавто» (официа льный дилер 
Mercedes-Benz, Bentley, Audi, Jaguar Land Rover, 
Lexus, Toyota, Volkswagen, Hyundai, Mitsubishi и 
пр., включает 40 салонов на юге России) Сергей 
Киселев отметил, что, несмотря на трудности в 
автобизнесе, ряд брендов показали вполне 
хорошие результаты. «Традиционно уверенно 
себя чувствует Lexus, во многом из-за хита про-
даж - модели NX. При общем падении продаж 
Toyota Camry по прежнему супер-популярна. 
Кроме того, рост показали новые дилерские 
центры холдинга», - рассказывает господин 
Киселев.  

По показателям продаж официального дилер-
ского центра ŠKODA «Эскадра» в целом по ЮФО 
наиболее «кризисоустойчивыми» оказались две 
модели: ŠKODA Rapid и ŠKODA Octavia, доля 

которых составила 55% и 32% от всех проданных 
автомобилей в компании «Эскадра» за восемь 
месяцев 2015 года соответственно.  

В целом, говорит Алексей Муханов, тяжелее 
всего сейчас работать монобрендовым салонам 
регионального уровня, которые в отличие от 
федеральных игроков не имеют такого запаса 
финансовой прочности и возможности сильно 
изменять отпускную цену автомобилей. 

Пути выхода
Аналитик «Автостата», ссылаясь на опыт преды- 

дущих экономических кризисов, предполагает, 
что основный заработок дилерских центров в 
условиях снижения маржинальности продаж 
новых автомобилей будет смещаться. Точками 
роста Алексей Муханов называет продажу зап-
частей и дополнительного оборудования, повы-
шение уровня сервиса. «В условиях спада про-
даж новых автомобилей логично ожидать, что 
руководство дилерских центров максимизирует 

усилия по увеличению продаж сервисных услуг и 
аксессуаров»,— рассуждает эксперт. 

Развитию сервисных услуг необходимо уде-
лять огромное внимание вне зависимости от 
экономической ситуации на рынке, считает руко-
водитель отдела продаж автоцентра «Эскадра» 
Владимир Росликов: «Важно не просто продать 
автомобили, а оказать полный спектр услуг в 
течение всего срока эксплуатации. Именно пока-
затель лояльности клиента влияет на его поло-
жительные рекомендации». Например, в компа-
нии «Эскадра» существует собственная «Про-
грамма лояльности», по которой предоставляет-
ся возможность получить особые условия на 
обслуживание и ремонт, покупку оригинальных 
деталей, аксессуаров, установку дополнитель-
ного оборудования ŠKODA. Разрабатываются 
сезонные акции для автомобилей ŠKODA постга-
рантийного периода. 

«Непосредственно у дилерского центра не так 
много самостоятельных методов влияния на 

Объехать кризис Российский авторынок продолжает падение с конца 
2014 года. Сокращение продаж новых машин вынуждает дилеров искать новые 
точки роста. Эксперты предполагают, что основной заработок салонов может 
сместиться на продажу запчастей, дополнительного оборудования и сервис. 
Крупные дилеры при этом не забывают и о программах развития и инвестпроектах, 
рассчитывая, что кризис поможет им занять новые доли рынка. Анатолий Костырев
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В условиях спада продаж новых автомобилей дилерские центры максимизируют усилия по увеличению продаж сервисных 
услуг и аксессуаров 
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В конце полугодия эксперты 
начали говорить о завершении 
резкой фазы кризиса 
на авторынке


