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Прогноз динамики

авторынка
Наиболее важную информацию

с точки зрения прогнозирования в

России и Украине сейчас дают гра>

фики продаж по месяцам в сопо>

ставлении с предыдущими годами.

Так, на российском авторынке про>

дажи в 2010 году складываются

между уровнями 2006 и 2007 гг.

(ближе к 2006 году), и во II>IV квар>

талах в целом динамика продаж,

скорее всего, будет похожа на

2006>2007 годы (рис. 1).

При всем несходстве ситуации

(более высокие импортные пошли>

ны, но вместе с тем гораздо более

развитые инфраструктура рынка и

сборочные производства инома>

рок в России), есть ряд факторов,

которые сближают 2010 год с

2006>2007 годами:

– Экономический рост по сравне>

нию с предыдущим годом.

– Улучшение ситуации с кредито>

ванием по сравнению с предыду>

щим годом.

– Рост доходов населения.

– Укрепление российского рубля

к корзине доллар>евро, что делает

импорт более доступным.

– Большая потребность в обнов>

лении парка автомобилей у насе>

ления.

Анализ тенденций и изменений на
автомобильном рынке (I квартал 2010 года)
Экономическая ситуация в России, Ук>

раины и Беларуси в марте 2010 г. в це>

лом изменилась к лучшему по сравне>

нию с январем>февралем. В России и

Украине внешние для автомобильного

рынка факторы способствуют его раз>

витию в целом по позитивному сцена>

рию. В связи с этим прогнозы по приро>

сту объемов рынка в 2010 году (в Рос>

сии примерно на 15% – до 1,1>1,2 млн.

иномарок, в Украине – до 40%, то есть

до 170>180 тыс.) остаются в силе. Ситу>

ация на автомобильном рынке Белару>

си остается крайне неблагоприятной

из>за высоких импортных пошлин для

юридических лиц и низких – для физи>

ческих лиц. В настоящее время вероят>

но сохранение этой ситуации и после

1 июля 2010 г., что приведет к резкому

сжатию официального автомобильного

рынка и его возвращению на уровень

2005>2006 гг. (то есть несколько выше,

чем до выравнивания пошлин, произо>

шедшего в конце 2005 года). При этом

продажи официальных дилеров состав>

ляют всего лишь порядка 30% от всех

регистраций новых автомобилей (а по

премиальным брендам – 10>20%). 

Рис. 2. Объемы регистраций новых автомобилей в Украине по месяцам в

2006�2010 гг.

Рис. 1. Объемы продаж новых автомобилей в России по месяцам в 2006�

2010 гг.
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– Осторожность импортеров и

дилеров в планировании рынка,

что приводит к возникновению де>

фицита и очередей.

Поэтому мы предполагаем, что

на протяжении 2010 года ежеме>

сячные объемы продаж в России

будут иметь тенденцию к увеличе>

нию (с учетом некоторых сезонных

колебаний и запаздывания реак>

ции участников рынка на восста>

навливающийся спрос). Объемы

продаж по итогам года сложатся

между уровнями 2006 и 2007 гг.

Прогноз рынка ОСР, сделанный

ранее (на уровне 1,1>1,2 млн. ино>

марок за год, то есть прирост при>

мерно на 15% к 2009 году) остает>

ся в силе. Для сравнения, в 2006

году продано 1,03 млн. машин, в

2007 году – 1,64 млн.

В Украине автомобильный рынок

в I квартале 2010 г. еще не отошел

от всевозможных шоков, поэтому

не демонстрировал четкой дина>

мики. В феврале>марте продажи в

целом складывались на уровне

2009 года, но существенно ниже,

чем даже в 2006 году (рис. 2).

Вместе с тем на данный момент

есть основания утверждать, что

развитие рынка в 2010 году будет

идти по сценарию, ранее описан>

ному как позитивный (результат –

продажи 170>180 тыс. иномарок).

Для сравнения, в 2006 году было

продано 230 тыс. машин.

Основные черты позитивного

сценария, которые проявляются в

настоящее время:

– Улучшение экономической си>

туации за счет благоприятной

внешней конъюнктуры. Это рост

цен на продукцию украинского

экспорта, а также снижение стои>

мости российского газа для Укра>

ины. Экономические льготы со

стороны России позволят стаби>

лизировать бюджетный дефицит

при одновременном увеличении

его расходов и отказе от социаль>

но непопулярных мер (повышение

тарифов ЖКХ, увеличение пенси>

онного возраста, замораживание

заработных плат в бюджетном

секторе). Также улучшаются воз>

можности для экономического

взаимодействия российских и ук>

раинских предприятий, снижается

вероятность применения против

Украины антидемпинговых мер. В

совокупности эти факторы обес>
Рис. 6. Динамика важнейших экономических индикаторов в РФ помесячно

в 2008�2010 гг. 

Рис. 3. Объемы регистраций новых автомобилей в Беларуси по месяцам в

2006�2010 гг.

Рис. 4. Динамика промышленного производства в РФ, Украине и РБ поме�

сячно в 2008�2010 гг., в % к соответствующему периоду предыдущего года

Рис. 5. Динамика промышленного производства в РФ, Украине и РБ поме�

сячно в 2008�2010 гг., в % к соответствующему докризисному периоду 
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печат существенный прирост про>

мышленного производства в Ук>

раине в 2010 году.

– Достижение определенной по>

литической стабильности, снижение

рисков и удлинение горизонта пла>

нирования у субъектов экономики. 

– Приток в Украину капитала, вы>

веденного в предвыборный период,

стабилизация ситуации на валют>

ном рынке. Как следствие, проис>

ходит эмиссия денег Нацбанком за

счет покупки валюты и снижение

стоимости кредитных ресурсов.

– Пока не применяются дополни>

тельные меры по защите украин>

ских автопроизводителей от им>

порта через пошлины, ограниче>

ния  и т.д. Видимо, поддержка про>

изводителей будет осуществлять>

ся через налоговые льготы, стиму>

лирование инвестиций, программу

утилизации и т.п., а это оказывает

на автомобильный рынок в целом

позитивное воздействие.

В Беларуси объемы регистрации

новых автомобилей, как и в России,

находятся между уровнями 2006 и

2007 гг. (ближе к 2006 году). В соче>

тании с достаточно стабильной эко>

номической ситуацией это могло бы

обеспечить объем рынка на уровне

12>13 тыс. автомобилей (рис. 3).

К сожалению, итоговая цифра

регистрации новых автомобилей

окажется намного скромнее – сра>

зу по двум причинам:

– Мы прогнозируем, что и во вто>

ром полугодии 2010 г. сохранятся

высокие пошлины для официаль>

ных дилеров, что резко ограничи>

вает объем их продаж (в лучшем

случае это будет 250>350 машин в

месяц). 

– Сохранение низких пошлин для

физических лиц, а также сохране>

ние барьеров для перепродажи ма>

шин из Беларуси на российский

рынок после 1 июля 2010 г. умень>

шит ажиотаж на рынке среди поку>

пателей – физических лиц. С уче>

том того, что ввоз автомобилей

физическими лицами в последние

месяцы носил опережающий ха>

рактер относительно текущих по>

требностей рынка, во втором полу>

годии объемы такого ввоза (как

новых, так и подержанных машин)

могут упасть, как и цены на вто>

ричном рынке.

При таком сценарии суммарные

регистрации новых автомобилей
Рис. 10. Объемы продаж новых иномарок в I квартале 2004� 2010 гг. в

Украине

Рис. 8. Курс корзины валют доллар�евро�российский рубль в белорусских руб�

лях (до 1 января 2009 г. дан справочно, т.к. не устанавливался официально)

Рис. 9. Объемы продаж новых иномарок в I квартале 2004� 2010 гг. в РФ

Рис. 7. Курс корзины валют доллар�евро в российских рублях 
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в Беларуси за 2009 год могут со>

ставить 9>10 тысяч машин, а про>

дажи официальных дилеров – по>

рядка 4 тыс. штук.

В этой ситуации несколько луч>

ше других будут себя чувствовать

участники рынка, имеющие:

– хорошее предложение в ком>

мерческой группе автомобилей;

– налаженные связи с корпора>

тивными клиентами;

– большую и лояльную клиентскую

базу сервиса (которая позволит

удерживать денежный поток от ППО

хотя бы в течение 2010>2011 гг.)

– в целом нормальную финансо>

вую устойчивость.

Те игроки, у которых не хватает

некоторых из этих факторов, или

всех, будут быстро терять объемы

продаж и фактически вытесняться

с рынка.

Экономическая

ситуация
Как мы уже отметили, в марте

2010 г. наблюдался существенный

прирост объемов производства по

сравнению с февралем (рис. 4).

Такой позитивный результат, ко>

нечно, во многом объясняется эф>

фектом «низкой базы» прошлого

года, однако и в сравнении с пока>

зателями двухгодичной давности,

т.е. докризисными, наблюдается

улучшение ситуации относительно

предыдущих месяцев (рис. 5). При

этом рост наблюдается практичес>

ки во всех секторах экономики.

В России восстановление эконо>

мической активности обеспечива>

ет улучшения состояния государ>

ственного бюджета и роста дохо>

дов населения. Уже в феврале

2010 г. среднемесячная заработ>

ная плата в России превысила 20

тыс. рос. рублей

На примере Российской Федера>

ции (рис. 6) показана динамика

еще трех важнейших показате>

лей – грузооборота транспорта

(опережающий индикатор эконо>

мического роста), инвестиций (ин>

дикатор экономической устойчи>

вости субъектов хозяйствования и

их возможностей для развития) и

самого важного для автомобиль>

ного рынка – розничного товароо>

борота (индикатор наличия

средств у населения и его склон>

ности к потреблению).

Нижняя точка падения потребле>

Рис. 13 Темпы прироста объемов продаж новых иномарок в Украине по

отношению к соответствующему периоду предыдущего года 

Рис. 11. Объемы продаж новых иномарок в РФ и Украине в I кв. 2010 г. и в

I и IV кв. 2009 г.

Рис. 12 Темпы прироста объемов продаж новых иномарок в РФ по

отношению к соответствующему периоду предыдущего года 

Рис. 14. Объемы продаж новых иномарок в I квартале 2004 � 2010 гг. в РБ

autoExpert №4’20105
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ния уже пройдена, и наблюдается

его постепенный рост (хотя и с от>

ставанием по времени от показа>

телей объемов производства). Чет>

ко наметилась и тенденция ожив>

ления инвестиционной активности.

В Беларуси и Украине динамика

трех указанных показателей имеет

много общего с Россией. Однако в

Украине падение было намного

глубже, а восстановление займет

более длительное время. В Белару>

си экономические показатели в це>

лом более благоприятны, чем в Рос>

сии, но, к сожалению, это оказывает

на автомобильный рынок очень сла>

бое влияние по сравнению с воздей>

ствием импортных пошлин.

Валютный рынок
На валютном рынке России

(рис. 7) в марте>апреле продолжи>

лось укрепление российского руб>

ля к корзине валют доллар>евро

(на диаграмме, исходя из веса дол>

лара в корзине 55%, евро 45%). 

В Украине курс гривны практи>

чески стабилен по отношению к

доллару США (немного ниже 8

гривен за доллар), и оснований

для его резких колебаний не про>

сматривается.

В Беларуси после мартовского

ослабления белорусского рубля к

корзине валют доллар>евро>рос>

сийский рубль на 3% в апреле курс

стабилизировался (рис. 8). Есть

основания предполагать, что и в

ближайшие месяцы девальвация

будет весьма умеренной и не ока>

жет существенного воздействия на

автомобильный рынок. 

Общие итоги I квартала

2010 по трем странам
Покажем общие итоги продаж

новых иномарок (включая местную

сборку) в России за I квартал 2010

года (рис. 9) по сравнению с тем

же периодом в предыдущие годы

(общая динамика).

Объемы продаж находятся меж>

ду уровнями 2006 и 2007 годов, а

по сравнению с 2009 г. уменьши>

лись на 29%. Вместе с тем, надо

отметить, что в I квартале 2009 г.

на российском рынке происходила

массовая распродажа избыточно>

го стока машин 2008 года. Сейчас,

по некоторой информации, наобо>

рот, имеется дефицит машин у от>

дельных марок.

1 4 Hyundai 17 889 21 391 >16%

2 7 Kia 17 659 13 710 28%

3 6 Renault 16 110 15 011 7%

4 1 Ford 14 809 29 956 >50%

5 2 Chevrolet>DAT 13 467 24 682 >45%

6 5 Toyota 12 046 19 356 >37%

7 11 Daewoo 10 886 11 692 >6%

8 3 Nissan 10 489 22 927 >54%

9 9 Volkswagen 9 478 12 341 >23%

10 16 GM>АвтоВАЗ 7 072 5 586 26%

11 13 Skoda 6 967 9 826 >29%

12 10 Opel 5 887 11 945 >50%

13 12 Peugeot 5 703 9 981 >42%

14 8 Mazda 4 980 13 176 >62%

15 17 Suzuki 4 915 4 407 11%

16 15 Mitsubishi 4 647 7 218 >35%

17 18 BMW 4 495 4 011 12%

18 14 Honda 3 982 9 218 >56%

19 20 Audi 3 958 3 302 19%

20 24 Mercedes>Benz 3 258 2 795 16%

Место �

I кв. 2010

Место �

I кв. 2009
Производитель I кв. 2010 I кв. 2009 Прирост

Таблица 1. Итоги продаж ТОП�20 новых иномарок в России в разрезе

отдельных брендов по итогам I кв. 2010 года

1 2 Renault Logan 12 570 9 668 30%

2 1 Ford Focus 11 418 17 742 >36%

3 9 Chevrolet Niva 7 072 5 586 27%

4 5 Daewoo Nexia 6 122 6 012 2%

5 3 Chevrolet Lacetti 5 933 8 792 >33%

6 10 Hyundai Tucson 4 887 4 901 0%

7 8 Daewoo Matiz 4 764 5 680 >16%

8 19 KIA Rio 4 363 147 2868%

9 6 Opel Astra 4 123 5 947 >31%

10 17 KIA Sportage 3 966 1 967 102%

Таблица 2. Наиболее продаваемые в РФ модели иномарок в I квартале

2010 года

Место �

I кв. 2010

Место �

I кв. 2009
Марка Модель I кв. 2010 I кв. 2009 Прирост 

Рис. 15. Изменение объемов продаж отдельных марок в России в I кв. 2010

относительно IV кв. 2009
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В Украине падение продаж по

сравнению с 2009 г. составило

31%, а сами продажи опустились

до уровня 2005 г (рис. 10).

Рассмотрим подробнее общие

итоги продаж новых иномарок

(включая местную сборку) в Рос>

сии и Украине в I квартале 2010 г.

относительно I и IV кварталов

2009 г. (рис. 11).

Продажи I квартала 2010 по от>

ношению к IV кварталу 2009 года

снизились и в России и Украине на

16%, что объясняется в первую

очередь сезонностью.

Поквартальные темпы прироста

в 2006>2010 гг. представлены ни>

же. Видно, что темпы падения рын>

ка в России продолжают замед>

ляться, и недалек момент, когда

начнется рост (рис. 12).

В Украине относительные темпы

падения авторынка также замед>

ляются (рис. 13).

В Беларуси по итогам I квартала

2010 года рынок (по данным регис>

траций) по отношению к аналогич>

ному периоду 2009 года сократил>

ся на 26,8% (рис. 14).

Автомобильный рынок

России в I квартале

2010 года
Приведем итоги продаж ТОП>20

новых иномарок в России в разре>

зе отдельных брендов по итогам

I кв. 2010 года (таблица 1).

Большинство марок продолжало

демонстрировать в I квартале

2010 г. падение продаж, что отме>

чено красным цветом в соответ>

ствующих строках. Вместе с тем,

положительную динамику по ито>

гам истекшего периода показали

7 брендов из ТОП>20, в том числе

входящие в лидирующую тройку –

Kia и Renault.

Изменение ценовой конкурен>

тоспособности марок в нижнем и

среднем ценовом сегментах при>

вели к перегруппировке сил на

рынке. Так, лидеры рынка годич>

ной давности Ford, Toyota, Nissan,

а также Chevrolet>DAT (у послед>

ней, помимо прочих проблем, ска>

зался уход бюджетного Lanos)

снизили продажи примерно вдвое

и пропустили к вершинам рейтин>

га более доступные по цене

Hyundai, Kia и Renault (на данный

момент бестселлером рынка в це>

лом является Logan). В оставшей>

ся части ТОП>10 следует отме>

тить улучшение позиций Daewoo

(устаревшая, но дешевая Nexia

лидирует по продажам в ряде ре>

гионов России) и вошедший в

первую десятку благодаря росту

продаж на 26% GM>АвтоВАЗ, По>

зиции марки Volkswagen остались

стабильными (несмотря на сниже>

ние продаж на четверть).

Во втором эшелоне сдали пози>

ции Opel, Mitsubishi, Honda и Mazda

(>62%, худший результат в ТОП>

20). Марка Skoda улучшила место

в рейтинге, несмотря на снижение

продаж на 29%. C другой стороны,

весьма неплохо выглядели пред>

ставители немецкой премиальной

тройки (BMW, Audi и Mercedes).

В целом продажи в премиум>сег>

менте по итогам I квартала 2010

года составили 18220 машин и

1 1 Hyundai 17 889 22 406 >20%

2 2 Kia 17 659 22 249 >21%

3 3 Renault 16 110 18 734 >14%

4 4 Ford 14 809 17 140 >14%

5 5 Chevrolet>DAT 13 467 15 660 >14%

6 6 Toyota 12 046 15 094 >20%

7 8 Daewoo 10 886 12 454 >13%

8 7 Nissan 10 489 12 538 >16%

9 9 Volkswagen 9 478 10 208 >7%

10 13 GM>АвтоВАЗ 7 072 7 274 >3%

11 12 Skoda 6 967 7 657 >9%

12 16 Opel 5 887 4 648 27%

13 14 Peugeot 5 703 6 044 >6%

14 18 Mazda 4 980 4 383 14%

15 10 Suzuki 4 915 9 013 >45%

16 11 Mitsubishi 4 647 8 330 >44%

17 17 BMW 4 495 4 568 >2%

18 19 Honda 3 982 3 977 0%

19 21 Audi 3 958 3 545 12%

20 20 Mercedes>Benz 3 258 3 977 >18%

Место �

I кв. 2010

Место �

IV кв.

2009

Производитель I кв. 2010 IV кв. 2009 Прирост

Таблица 3. Сравнение ТОП�20 марок I квартала 2010 г. с IV кварталом

2009 г. в России

1 FIAT 1 891 1 214 56%

2 Hyundai 922 197 368%

3 Volkswagen NFZ 837 1 406 >40%

4 Peugeot 755 453 67%

5 Ford 730 2 053 >64%

6 Nissan 440 737 >40%

7 Mercedes 380 435 >13%

8 Iveco 273 148 84%

9 Citroen 186 138 35%

10 Renault 171 73 134%

11 Opel 44 290 >85%

12 Isuzu 31 22 41%

13 Toyota 8 78 >90%

ИГОГО 6 668 7 244 )8%

справочно > российские бренды

GAZ 10 800 9 748 11%

UAZ 3 594 2 970 21%

Место Марка 1�й кв. 2010 1�й кв. 2009 Прирост

Таблица 4. Продажи в России иностранных легких коммерческих

автомобилей
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снизились относительно уровня го>

дичной давности лишь на 13%, что

выглядит гораздо лучше рынка в

целом. Вместе с тем остальные

премиальные бренды показали су>

щественную отрицательную дина>

мику (на уровне 30>60%).

Перечень наиболее продавае>

мых в РФ моделей иномарок в I

квартале 2010 года приведен в

таблице 2.

В ТОП>10 произошли сущест>

венные изменения. Renault Logan

нарастил продажи почти на треть

и сместил Ford Focus с занимае>

мой им на протяжении нескольких

лет лидерской позиции. С 9>го на

3 место взлетел внедорожник

Chevrolet Niva. Впервые в ТОП>10

вошли две модели Kia. Улучшили

свои позиции модели Daewoo –

Nexia и Matiz, а вот Chevrolet

Lacetti и Opel Astra теряют свою

долю рынка 

Теперь проведем сопоставление

ТОП>20 марок I квартала 2010 г. с

IV кварталом 2009 г., чтобы не про>

пустить появление новых тенден>

ций (таблица 3). 

Важнейшие тенденции рынка в

плане конкуренции между марками:

– Распределение рынка между

игроками получило новую, уже до>

вольно устойчивую структуру, что

свидетельствует об окончании пе>

риода тотальных распродаж и их

влияния на рынок. В ТОП>10 прак>

тически не произошло никаких из>

менений, за исключением входа

GM>АвтоВАЗ в первую десятку.

– Отрицательная динамика про>

даж большинства марок в I кварта>

ле 2010 года по отношению к IV

кварталу 2009 вполне соответству>

ет сезонности. Вместе с тем, поло>

жительный результат на фоне от>

кровенно слабых итогов предыду>

щего квартала показали Opel,

Mazda, Audi и Honda.

Для большей наглядности на ди>

аграмме ниже представлено, ка>

кие марки ТОП>20 показали на>

ибольший прирост и падение про>

даж в России по итогам I квартала

2010 года относительно IV кварта>

ла 2009 (рис. 15).

В завершение прокомментиру>

ем ситуацию в сегменте иност>

ранных легких коммерческих ав>

томобилей. Обращает на себя

внимание ослабление позиций

Ford и Volkswagen на фоне роста

Рис. 16. Структура авторынка Украины в 2004�2009 гг. и I квартале 2010 г.

1 1 Hyundai 2 452 3 297 >26%

2 13 Kia 2 258 1 312 72%

3 4 Chevrolet 1 848 2 335 >21%

4 6 Mitsubishi 1 836 1 935 >5%

5 3 Chery 1 430 2 575 >44%

6 8 Renault 1 425 1 591 >10%

7 2 Toyota 1 409 2 582 >45%

8 11 Skoda 1 202 1 358 >11%

9 9 Volkswagen 1 128 1 512 >25%

10 10 Nissan 1 015 1 505 >33%

11 16 Opel 1 010 1 196 >16%

12 7 Ford 779 1 650 >53%

13 5 Geely 691 2 045 >66%

14 12 Mazda 639 1 354 >53%

15 14 Honda 608 1 278 >52%

16 15 Daewoo 509 1 219 >58%

17 18 Suzuki 501 722 >31%

18 17 Subaru 486 800 >39%

19 23 Ssang Yong 445 203 119%

20 20 Fiat 363 386 >6%

Место �

I кв. 2010

Место �

I кв. 2009
Производитель I кв. 2010 I кв. 2009 Прирост

Таблица 5. Итоги продаж ТОП�20 новых иномарок в Украине в разрезе

отдельных брендов по итогам I кв. 2010 года

1 2 CHEVROLET Aveo 1 128 1 387 >19%

2 5 RENAULT Logan 1 017 838 21%

3 > OPEL Combo 921 16 >

4 1 HYUNDAI Accent 648 1 799 >64%

5 13 HYUNDAI Tucson 620 627 >1%

6 30 SKODA Octavia A5 572 310 85%

7 > KIA Sorento 501 106 373%

8 14 MITSUBISHI Lancer X 448 627 >29%

9 28 CHERY Tiggo 423 320 32%

10 15 CHEVROLET Lacetti 417 532 >22%

Таблица 6. Десятка наиболее продаваемых автомобилей Украины

в I квартале 2009 года

Место �

I кв. 2010

Место �

I кв. 2009
Марка Модель I кв. 2010 I кв. 2009 Прирост
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продаж Fiat, Hyundai и Peugeot.

Вместе с тем суммарные продажи

всех иностранных коммерческих

автомобилей уступают объемам

марки GAZ (таблица 4).

Автомобильный рынок

Украины в I квартале

2010 года
На автомобильном рынке Украи>

ны в I квартале 2010 г., по сравне>

нию с уровнем 2009 года, сущест>

венно выросла доля иномарок, при

этом основным положительным

фактором послужила отмена осе>

нью 2009 года 13%>ой надбавки к

таможенным пошлинам (рис. 16).

Приведем итоги продаж ТОП>20

новых иномарок в Украине в раз>

резе отдельных брендов по итогам

I кв. 2010 года (см. таблицу 5).

Лидеры украинского авторынка

те же, что и в России, несмотря на

всю непохожесть двух стран. Это

корейский тандем – Hyundai и Kia.

Все марки, за исключением Kia

и SsangYong, показали в I кварта>

ле 2010 года отрицательную ди>

намику относительно аналогич>

ного периода 2009 года (выделе>

но красным цветом в соответ>

ствующих строках). При этом Kia

взлетела с 13 места сразу на вто>

рое и вплотную приблизилась к

с о х р а н я ю щ е м у л и д е р с т в о

Hyundai. При этом рост продаж

марки Kia начался вскоре после

перехода импортерского контрак>

та к холдингу «УкрАВТО» от кор>

порации «Богадан». Улучшили

свои позиции Chevrolet и

Mitsubishi. Несмотря на снижение

объемов продаж, они опередили

китайскую Chery занимавшую го>

дом ранее 3 строку. При этом

стоит отметить, что Mitsubishi на

рынке Украины продолжает удер>

живаться в группе лидеров – в от>

личие от России (16 место).

Марка Renault (с учетом Logan)

поднялась с 8>й на 6>ю строку, опе>

редив выпавшую из первой пятер>

ки рейтинга Toyota. Марки холдин>

га «Атлант>М» – Skoda, Volkswagen

и Nissan – с сопоставимыми объ>

емами продаж замыкают ТОП>10.

Более половины марок второй

десятки по итогам I квартала 2010

года показали более чем двукрат>

ное падение продаж. Лучше дру>

гих выглядели Fiat, Opel (государ>

ственная закупка модели Combo)

и Suzuki, а SsangYong благодаря

эффекту низкой базы добился

двукратного роста продаж.

Продажи в премиум>сегменте по

итогам истекшего квартала сни>

зился в меньшей степени, чем ры>

нок в целом – на 25%, и составили

1 396 машин против 1 858 авто го>

дом ранее. 

Как выглядела десятка наибо>

лее продаваемых автомобилей

Украины в I квартале 2009 года –

см. таблицу 6.

По сравнению с периодом годич>

ной давности, свое место в ТОП>10

сохранили только лидеры –

Chevrolet Aveo, Renault Logan и

втрое сокративший продажи

Hyundai Accent. Все остальные мо>

дели являются новичками первой

десятки. Среди них 3 кроссовера

(Hyundai Tucson, Kia Sorento и ки>

тайский Chery Tiggo), коммерчес>

кий Opel Combo и 3 модели гольф>

класса Skoda Octavia A5, Mitsubishi

Lancer X и Chevrolet Lacetti.

Рис. 19. Региональная структура продаж на Украине в 2005�2010 гг.

Рис. 17. Структура продаж по классам иномарок на Украине в I кварталах

2009 и 2010 гг.

Рис. 18. Структура продаж легковых автомобилей по ценовым сегментам

на Украине  в I квартале 2009 и 2010 гг.
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Вышеуказанные изменения в

ТОП>10 повлияли и на общую

структуру рынка по классам. Так,

по итогам I квартала 2010 года

имел место существенный рост до>

ли внедорожников и коммерческой

техники за счет массовых классов

B и С. Также возросли доли Е>

класса и минивенов (рис. 17).

На существенно сократившемся

рынке платежеспособный спрос

продолжает сохраняется в более

дорогих сегментах (на уровне бо>

лее 15000 евро) – рис. 18.

В региональной структуре про>

даж за I квартал 2010 года сущест>

венных изменений не произошло.

Вместе с тем, начала восстанавли>

ваться доля Донецка на фоне сни>

жения доли Одессы. Доли осталь>

ных регионов, в том числе Киева, в

целом стабильны. В ближайшее

время мы ожидаем постепенного

увеличение долей регионов Восто>

ка Украины (рис. 19).

Сопоставление ТОП>20 марок

I квартала 2010 г. с IV кварталом

2009 г. приведено в таблице 7, а из>

менение объемов продаж отдель>

ных марок в Украине в I кв. 2010 от>

носительно IV кв. 2009 – на рис. 20.

Важнейшие тенденции распре>

деления рынка между марками:

– Рынок в целом и продажи боль>

шинства марок в I квартале снизи>

лись относительно IV квартала

2009 года. Вместе с тем, продажи

в марте 2010 г. были на 35% выше,

чем в феврале.

– Как и в IV квартале 2009 г., ли>

дерами с ощутимым отрывом яв>

ляются Hyundai и Kia. 

– Положительную динамику по>

казали Chevrolet, Opel, Ford, Mazda,

Subaru и Ssang Yong. Наибольшее

падение продаж (почти вдвое) от>

мечено у Honda и Daewoo.

Материал подготовлен Отделением

стратегического развития

Международного автомобильного

холдинга «Атлант�М»

Рис. 20. Изменение объемов продаж отдельных марок в Украине в I кв. 2010 относительно IV кв. 2009

1 1 Hyundai 2 452 3 379 >27%

2 2 Kia 2 258 2 455 >8%

3 9 Chevrolet 1 848 1 609 15%

4 3 Mitsubishi 1 836 2 373 >23%

5 7 Chery 1 430 1 751 >18%

6 4 Renault 1 425 1 974 >28%

7 6 Toyota 1 409 1 776 >21%

8 8 Skoda 1 202 1 715 >30%

9 5 Volkswagen 1 128 1 797 >37%

10 10 Nissan 1 015 1 398 >27%

11 24 Opel 1 010 125 708%

12 19 Ford 779 389 100%

13 12 Geely 691 1 040 >34%

14 15 Mazda 639 543 18%

15 11 Honda 608 1 145 >47%

16 13 Daewoo 509 947 >46%

17 14 Suzuki 501 678 >26%

18 16 Subaru 486 473 3%

19 20 Ssang Yong 445 331 34%

20 18 Fiat 363 396 >8%

Место �

I кв. 2010

Место �

IV кв.

2009

Производитель I кв. 2010 IV кв. 2009 Прирост

Таблица 7. Сравнение ТОП�20 марок I квартала 2010 г. с IV кварталом

2009 г. в Украине
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В
апреле в Европе было зарегист>

рировано на 7,4% меньше новых

автомобилей, чем в аналогич>

ный период прошлого года, в то время

как в марте рынок демонстрировал

10,8% роста. Тем не менее по итогам 4

месяцев 2010 года европейский авто>

рынок в минус не ушел: с января по ап>

рель реализовано на 4,8% больше ав>

томобилей, чем годом ранее.

По данным Европейской ассоциации

автопроизводителей (ACEA), статистика

которой основана на сведениях о регис>

трации новых авто, в апреле в странах

Европы было зарегистрировано 1 171

044 легковых автомобиля. Наибольшим

по объему остается рынок Германии – за

месяц там было поставлено на учет 259

414 новых автомобилей. За ней следуют

Франция, Италия и Великобритания с

объемом рынка на уровне 190 917, 159

971 и 148 793 автомобилей соответ>

ственно. По сравнению с апрелем 2009

года, немецкий авторынок упал на

31,7%, итальянский – ушел в минус на

15,7%. При этом продажи автомобилей

в Великобритании в апреле увеличились

на 11,5%, а во Франции на 1,9%. 

В то же время автопром Германии в ус>

ловиях спада на внутреннем рынке нара>

щивает экспортные поставки. Как сооб>

щает агентство «Автостат» со ссылкой на

данные ассоциации автомобильной про>

мышленности Германии (VDA), в апреле

немецкие автозаводы отгрузили на экс>

порт 388,8 тысяч авто, что на 58% боль>

ше, чем в том же месяце прошлого года.

С начала года около 75% немецких авто>

мобилей были отправлены на экспорт.

Снижение спроса на автомобили отме>

чается в Польше (>11,9%), Чехии (>13,2%)

и Австрии (>11,6%). Сильный спад отме>

чается в Болгарии (>50,8%) и Венгрии (>

45,7%). За месяц в этих странах было

продано 1201 и 3647 автомобилей соот>

ветственно. 

Рост в апреле (порядка 40%) демон>

стрируют Испания (за месяц зарегист>

рировано 93637 новых легковых авто>

мобилей), Швеция (25,668 машин) и

Финляндия (10,401 авто). Рынок Пор>

тугалии (16,202 авто) увеличился за

месяц на 32,9% по сравнению с анало>

гичным периодом прошлого года, а

продажи машин в Ирландии выросли

на 95%, при этом общее число реали>

зованных машин невелико – 8,544.

При этом, как пишет «Автостат», са>

мым продаваемым на растущем ис>

панском рынке является местный

бренд Seat, принадлежащий концерну

Volkswagen. Его реализация выросла

на 45,8%, до 34312 машин. За ним сле>

дуют Citroen и Peugeot (33885 и 33645

автомобилей соответственно). 

В испанской ассоциации производи>

телей легковых и грузовых автомоби>

лей (ANFAC) высокую динамику про>

даж связывают с эффективностью ути>

лизационной программы, которая, как

ожидается, будет продлена. В настоя>

щее время она рассчитана до июня.

Однако по итогам четырех месяцев

2010 года рынок увеличился всего на

4,8% – в странах Евросоюза реализова>

но 4 809 647 авто, при этом по сравне>

нию с показателями 2008 года его объ>

ем сократился уже на 11,6%. Как отме>

чают эксперты ACEA, падение европей>

ского авторынка связано с тем, что в

прошлом году большое число автомоби>

лей было куплено с использованием го>

сударственных стимулирующих про>

грамм, однако в первые месяцы 2010 го>

да стимулирующие меры были свернуты

в большинстве стран, а экономическая

ситуация в Европе остается сложной.

Тем не менее многие крупные рынки

закончили четыре месяца «в плюсе» –

на 59,1% вырос авторынок Португа>

лии, на 43,2% в Испании, на 23,9% в

Великобритании, на 13,4% в Италии,

на 12,9% во Франции.

Стимулирующие программы, свя>

занные с утилизацией «автохлама»,

продолжатся в 2010 году лишь в неко>

торых странах. По данным ACEA, до

конца года субсидии будут выплачи>

ваться во Франции (с июля их размер

снизится с 800 до 500 евро) и Ирлан>

дии (премия 1500 евро). В Люксембур>

ге утилизационные премии выдаются

до конца июня, а в Румынии госпро>

грамма стартовала в феврале. Сумма

премии за сдачу старого авто эквива>

лентна 950 евро, поддержки хватит на

покупку 60 тысяч автомобилей.

Аналитик компании «Атон» Юлий Ма>

тевосов полагает, что снижение спроса

на автомобили, помимо завершения

утилизационных программ, может быть

вызвано и негативными событиями по>

следнего времени, происходящими в

европейской экономике. «Последние

события в европейской экономике, свя>

занные с неустойчивостью валюты,

также могут вызывать осторожность

потребителей», – говорит эксперт.

Наибольшее количество автомоби>

лей в Европе реализовал концерн

Volkswagen (256,476 авто в апреле), за

ним следует французский Peugeot>

Citroen (158,113 машин) и Ford

(107,071 автомобиль).

Европейский автомобильный рынок в апреле продемонстрировал

падение – впервые за 10 месяцев. При этом дальнейшего роста не

предвидится: стимулирующие программы во многих странах завер>

шены, а экономическая ситуация остается сложной.

Европейский авторынок
пошел вниз
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Топ)менеджеры ОАО «КАМАЗ»

посетили Украину
В апреле в Киеве состоялась однодневная конфе>

ренция украинских дилеров КАМАЗ. Специально

для участия в ней Украину посетил генеральный ди>

ректор ОАО «КАМАЗ» Сергей Когогин. Вместе с гос>

подином Когогиным участие в конференции прини>

мали ключевые сотрудники ОАО «КАМАЗ»: дирек>

тор по продажам и сервису ОАО «КАМАЗ» Евгений

Пронин; директор по маркетингу и рекламе ОАО

«КАМАЗ» Ашот Арутюнян; генеральный директор

ЗАО «ВТК КАМАЗ» Сергей Афанасьев; заместитель

Генерального директора ЗАО «ВТК КАМАЗ» Рустем

Гафаров; директор региона Украина Андрей Дербе>

нев и другие топ>менеджеры ОАО «КАМАЗ».

В рамках конференции представители российско>

го автогиганта посетили ТСК на базе торгово>сер>

висного пред>

п р и я т и я

« А В Т Е К > К и >

ев», который

является един>

ственным в Ук>

раине и круп>

нейшим в стра>

нах СНГ трго>

во>срвисным кмплексом (ТСК) бренда КАМАЗ. Сер>

гей Когогин по достоинству оценил ТСК, построен>

ный и оборудованный по всем стандартам качества

КАМАЗ, что закреплено соответствующими серти>

фикатами. ТОП>менеджеры ОАО «КАМАЗ» отмети>

ли, что качество выполняемых работ, а также усло>

вия, в которых трудятся работники СТО, заслужива>

ют высшей оценки и полностью соответствуют стан>

дартам КАМАЗ в этой области.

На конференции был принят ряд важнейших реше>

ний по структуре дилерской сети, принципам боты и

планампродвижения бренда КАМАЗ в Украине на пе>

риод до конца 2011 года.

Cправка. По стратегическому плану развития

ОАО КАМАЗ,в Украине планируется создание сети

крупных региональных ТСК � в Киеве, Днепропет�

ровске, Донецке, Одессе, Харькове и Львове. Начи�

ная с 2007 г. были проведены инвестиционные кон�

курсы по строительству региональных ТСК среди

дилеров КАМАЗ в Украине. Единственный торгово�

сервисный комплекс КАМАЗ, введенный в эксплуа�

тацию за это время, � ТСК на базе торгово�сервис�

ного предприятия «АВТЕК�Киев». Это современный

многопрофильный торгово�сервисный комплекс,

объединяющий в себе шоу�рум грузовой автотехни�

ки, СТО на 28 постов, цеха по установке навесного

и подъемного оборудования, складские помещения,

а также современный бизнес�центр со всей необхо�

димой инфраструктурой.

В Москве появилась автомобильная

примерочная
Официальный дилер марки Audi в Москве АЦ «По>

спект Мира» предоставил своим клиентам возмож>

ность «примерить» автомобиль немецкого бренда пе>

ред зеркалом. В

шоу>руме салона по>

местили зеркало

размером 1,7 на 1,7

метра с возможнос>

тью перемещения по

всей территории.

Конструкция зерка>

ла позволяет устано>

вить его под любым

наклоном и зафикси>

ровать на месте.

По задумке авто>

ров идеи, она даст

возможность буду>

щим владельцам

оценить не только

дизайн и техничес>

кие характеристики Audi, но и соответствие автомоби>

ля собственному стилю и характеру.

Как подчеркивают в АЦ «Проспект Мира», подобная

услуга в России предоставляется впервые.

Nokian Tyres Plc, результаты работы

в первом квартале
Чистые продажи концерна Nokian Tyres в январе>

марте 2010 года составили 183,8 млн. евро (155,6 млн.

евро по результатам первого квартала 2009 года), по>

казав рост на 18,1% по сравнению с аналогичным от>

четным периодом прошлого года. Консолидированные

продажи России и стран СНГ выросли на 3,1% и со>

ставляют 25,9% (29% в первом квартале 2009 года) от

общих продаж концерна.

На конец отчетного периода сеть Vianor работает в

19 странах, наиболее широко она представлена в

странах Скандинавии, России и Украине. Всего в сеть

Vianor входит 642 торговых точки по всему миру, 471

из которых являются партнерскими и работают на ус>

ловиях франчайзинга, а 171 шинный центр находится

в собственности концерна. Доля рынка Vianor увеличи>

лась в результате расширения сети.

Расширение партнерской франчайзинговой сети бу>

дет продолжено в соответствии с раннее объявленны>

ми планами; цель > иметь более 700 шинных центров к

концу 2010 года.

Инвестиции в первом квартале 2010 года составили

14,4 млн евро (35,6 млн евро в первом квартале 2009

года). Они включают производственные инвестиции в

российский завод Nokian Tyres, пресс>формы для но>

вых продуктов и расширение сети Vianor.

Общие инвестиции концерна Nokian Tyres в 2010 со>

ставят ориентировочно 58 млн. евро (86,5 млн. евро в

2009 году). Около 20 млн. евро будут вложены в пресс>

формы и оборудование для новых продуктов и 15 млн.

евро (51,2 млн. евро в 2009 году) > в завод Nokian Tyres

в России.

Уровень спроса на шины, по всей видимости, стаби>

лизировался; усилились признаки постепенного вос>

становления. Наблюдается низкий уровень товарных

запасов шин на всех рынках. На ключевых рынках

Nokian Tyres дебиторская задолженность и риски вер>

нулись на обычный уровень, валюты стабилизирова>

лись и усилились по сравнению с 2009 годом.
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Renault планирует продать акции

Volvo Truck
Французский автопроизводитель Renault подтвердил

свое намерение обеспечить по итогам 2010 года поло>

жительный денежный поток. Однако достигнуто это бу>

дет, в том числе, и за счет продажи активов. 

В этих условиях важную роль в формировании по>

ложительного денежного потока компании должны

сыграть продажи активов. Такое мнение высказал

финансовый директор Renault Тьерри Молонге, кото>

рого цитирует Reuters. «Мы знаем, что продажа акти>

вов будет играть определенную роль в этом процес>

се. Нас обнадеживают последние изменения цены на

акции Volvo (Trucks) после хороших результатов пер>

вого квартала», > сказал Молонге.

Руководство Renault неоднократно заявляло, что при>

надлежащие компании 20,7 процентов акций Volvo Trucks

(второй мировой производитель грузовиков) не являются

стратегической инвестицией. В начале года генеральный

директор Renault Карлос Гон говорил, что он не бросится

в продажу активов, если этому еще не пришло время.

Цена акций Renault заметно выросла после опублико>

вания квартальных результатов Volvo Trucks, которые

оказались лучше ожидаемых. Биржевую активность по>

догревали слухи о том, что французский автопроизводи>

тель может продать свою долю в шведской компании.

Заявления руководства Renault свидетельствуют о

том, что продажа акций Volvo Trucks действительно мо>

жет состояться. 

Куплю КАМАЗ. Дорого
«Ростехнологии» купят 12% акций КАМАЗа по цене

вдвое превышающей рыночную. Сделку госкорпорации

профинансируют ВТБ и ВЭБа. В итоге доля «Ростехноло>

гий» в автозаводе составит 49,9% акций.

Вся компания оценена $2,5 млрд., следует из протоко>

ла заседания наблюдательного совета «Ростехнологий».

Таким образом, приобретаемый госкорпорацией пакет

акций автозавода оценен в $303 млн., что более чем в 2

раза выше текущих котировок КАМАЗа: на РТС этот па>

кет стоит $141,4 млн.

Между тем ранее глава «Ростехнологий» Сергей Че>

мезов сообщал о намерении приобрести акции

«КАМАЗа» в спекулятивных целях. По его словам, «Рос>

технологии» хотят «купить сейчас на низком рынке (ак>

ции «КАМАЗа»), чтобы потом продать задорого».

Так или иначе, сделку «Ростехнологий» профинанси>

руют ВТБ и ВЭБ. ВТБ откроет «Ростехнологиям» годо>

вую кредитную линию лимитом до $210 млн. по ставке не

более 7%. ВЭБ предоставит госкорпорации годовой кре>

дит на сумму до $140 млн. по ставке также не более 7%.

Соглашение акционеров «КАМАЗа» не позволяет «Ро>

стехнологиям» довести свою долю до контрольной.

Концерн BASF открывает новый

офис в Киеве
В апреле состоялось официальное открытие офиса

Представительства концерна BASF SE в Украине, ранее

располагавшегося на ул. Владимирская, 101. Новый

офис находится в самом центре старого Киева по адре>

су: ул. Набережно>Крещатицкая, 9.

Переезд, в первую очередь, был обусловлен увеличе>

нием штата офисных сотрудников и появлением новых

направлений в бизнесе. Несмотря на кризисный 2009 год

компании удалось укрепить позиции и значительно рас>

ширить свою деятельность в Украине. Например, в сен>

тябре 2009 г. была осуществлена первая поставка бетон>

ных добавок для строительства нового терминала в аэ>

ропорту Борисполь, и в настоящее время строительное

подразделение концерна участвует в сооружении терми>

налов и взлетных полос не только в Борисполе, но и в

Харькове и Донецке. Также в первом квартале 2010 г.

стал ощутим синергетический эффект интеграции биз>

неса компании «Сиба», приобретенной в апреле 2009 г.

АвтоВАЗ откажется от дивидендов и

бонусов за 2009 год
АвтоВАЗ не будет платить дивиденды акционерам и

бонусы директорам за убыточный для компании 2009

год, говорится в сообщении пресс>службы автопроиз>

водителя.

«Совет директоров рекомендовал собранию акцио>

неров... в связи с финансовыми результатами ... не вы>

плачивать вознаграждение по итогам 2009 года», >

приводит выдержки из пресс>релиза Reuters.

Представитель автопроизводителя пояснил, что

имеются в виду как дивиденды по акциям, так и выпла>

ты вознаграждений директорам.

Автогигант понес миллиардные потери в 2009 году,

снизив продажи на 60% в связи с падением потреби>

тельского спроса.

По итогам 2009 года чистый убыток АвтоВАЗа по

РСБУ составил 38,5 млрд. рублей против 6,7 млрд. го>

дом ранее. Выручка предприятия снизилась на 47% >

до 84,2 млрд. рублей.

Ранее гендиректор компании Игорь Комаров под>

тверждал, что АвтоВАЗ не планирует в ближайшие

годы выплачивать дивиденды. По его словам, на

операционную прибыль предполагается выйти

лишь с 2011 года.
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24 апреля 2009 года в Запорожье прошел первый этап по экстрим�автокроссу «Гонки

на выживание», в котором приняло участи около 30 машин.

Первые в истории Украины «Гонки на выживание» состоялись в 1996 году в Кирово�

граде. Мероприятие заразило многих, сформировав большое количество участников и

огромное количество фанатов.

С 2000 года «Гонки на выживание» проходят в г. Запорожье. Именно Запорожье в этом

году открыло сезон 2010 года. Среди участников мероприятия была и команда в соста�

ве  3�х машин, представляющая бренд ZIC – моторные масла производства Кореи.

ZIC. Гонки на выживание начались!
Фоторепортаж с места события

Геннадий Гак: «Участвую в гонках 9 лет, начинал с ме�

ханика. Иногда хочу бросить � все�таки гонки дорогое

удовольствие, но не могу. Машину к гонкам готовил

сам �  пришлось вспомнить и геометрию и сопромат» 

Сергей Бредун: «Участвую в гонках для самоутвержде�

ния � хочу проверить себя! Не верьте тому, кто говорит,

что не страшно! Страшно! Но надо обязательно прове�

рять себя на смелость и удачу! А еще очень люблю

ощущать командный дух! Машину к гонкам готовили

сами � у меня свое СТО, последние недели практичес�

ки не спал, но результатом доволен…»

Команда ZIC. Гонщики: Геннадий Гак, Сергей Бредун и Сергей Субтеля.
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Последние приготовления автомобилей перед стар�

том… Механик готовится залить масло, которому дове�

ряют гонщики.

Сергей Бредун считает, что для участия в гонках надо

уметь отлично водить машину, быть человеком риско�

вым и отчаянным, но, несмотря на устрашающее на�

звание, соревнование является, прежде всего шоу, по�

этому гонщик должен улыбаться!

Автомобили гонщиков укреплены специальным кар�

касом из труб, который должен обеспечить безопас�

ность гонщику и не дать развалиться машине от

удара соперника.

Долгожданный старт… В программе 3 заезда для гон�

щиков и дополнительный заезд, в котором мастерство

показывают механики.

Гонки � испытание не только для участников, но и для

автомобилей. После первого заезда пришлось менять

колесо.

Дополнительные трудности гонщикам создавала пыль.

Несмотря на то, что трассу постоянно смачивали поли�

вальные машины, солнце мгновенно высушивало землю.
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Фанаты мероприятия говорили, что 24 апреля гонки

прошли в очень дружественной атмосфере, без агрес�

сивной борьбы, что, по их мнению, сказалось на зре�

лищности мероприятия.

Обаятельный Сергей Бредун привлек внимание

журналистов уже после первого заезда.

Гонки на выживание � экстремальный спорт. Во время

последнего заезда одна из машин загорелась. Никто

не пострадал.

Среди большого количества зрителей, самыми

благодарными поклонниками мероприятия стали дети.

ZIC благодарит всех участников гонок за яркое и

интересное зрелище и поздравляет с успешным

прохождением рискового испытания � экстрим�кросса!

В гонках на выживание разрешена контактная борьба.

Соперники ударами разворачивали друг�друга.
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С
о второго квартала

2010 года Компания

«Владислав», один из

лидеров рынка дистрибью>

ции запасных частей для ав>

томобилей и мотоциклов,

предлагает своим клиентам

современный online>сервис

для работы с заказами. 

Широко известно, что ди>

стрибьюция запасных час>

тей существует как один из

элементов системы сервис>

ного обслуживания автомо>

билей. Качество дистрибь>

юции – а именно, наличие

товара плюс логистика –

являются решающим фак>

тором в работе с потреби>

телями. Одним из важней>

ших звеньев в этой цепоч>

ке является информацион>

ная система «дистрибью>

тор>клиент». В зависимос>

ти от того, насколько раз>

вит и отлажен этот сервис у

поставщика, клиент реша>

ет кому «отдать право пер>

вого звонка». 

«Владислав» располага>

ет собственной клиентской

программой «Влад». На мо>

мент создания (а прошло

уже более 5 лет)  эта про>

грамма была одним из кон>

курентных преимуществ

компании. Однако соответ>

ствовать требованиям рын>

ка программе становилось

все труднее и труднее (не>

смотря на постоянные улуч>

ш е н и я ф у н к ц и о н а л а ) .

Именно поэтому предпри>

ятием был выбран курс на

передовые инновационные

решения, в том числе и по>

я в л е н и е с о б с т в е н н о г о

online>сервиса.

Система электронного

приема заказов предостав>

ляет клиентам компании

«Владислав» возможность в

режиме реального времени

формировать заказы через

интернет, используя любой

популярный веб>браузер.

Интуитивно понятный ин>

терфейс, высокая скорость

работы и обширная справка

позволяют поднять качество

работы на новый уровень.

Какие же возможности

предлагает программа?

Прежде всего, это опера>

тивный доступ к информа>

ции о наличии товаров и

стоимости. Все работы, свя>

занные с заказами, хранят>

ся и обрабатываются в еди>

ной системе. С ее помощью

клиент имеет возможность:

1. Осуществлять поиск то>

вара по его наименованию

(коду) с выводом информа>

ции о цене и наличии на

складах компании.

2. Видеть аналоги товара

как в режиме поиска, так и

при непосредственной рабо>

те с заказами.

3. Создавать заказ, сохра>

нять и редактировать его,

отправлять на выполнение и

отслеживать процесс испол>

нения на каждом этапе. При

этом имеется возможность

«живого» общения с ме>

неджером отдела по работе

с клиентами (режим тексто>

вых сообщений).

4. Просматривать теку>

щее финансовое состояние

и список документов (с де>

талировкой).

Online>сервис запущен в

полноценную эксплуатацию

и сегодня соответствует

всем требованиям рынка.

Скачать программу можно

н а с а й т е к о м п а н и и

www.vladislav.ua. Там же

находится и обновленная

версия offline>программы

«Влад – 5.0.4.».

По мнению Дмитрия Воло>

шина, директора по прода>

жам компании «Владис>

лав», программа «Влад>

online» станет надежным по>

мощником каждого клиента. 

«Владислав» внедрил online
сервис для работы с заказами

Новые салонные фильтры DENSO

для автомобилей Toyota и Lexus
Компания DENSO Aftermarket Sales Russia представля>

ет семь новых наименований, используемых для 39 ва>

риантов применения для автомобилей Toyota и 5 вариан>

тов применения для автомобилей Lexus. Данная про>

грамма также включает в себя семь вариантов примене>

ния для Toyota Yaris и различные варианты для Toyota

Avensis, Toyota Prius, Toyota Land Cruiser, Toyota Corolla,

Toyota Rav4, Lexus RS и Lexus GS.

Новинки значительно дополняют программу салонных

фильтров DENSO, запущенную в 2007 году, и впослед>

ствии расширенную на 67 новых позиций. С учетом но>

вых позиций программа салонных фильтров DENSO сей>

час охватывает 286 позиций и 900 вариантов примене>

ния, что позволяет покрыть почти 80% европейского пар>

ка автомобилей. 

Новые позиции также подчеркивают превосходство

корпорации DENSO в качестве поставщика оригиналь>

ного оборудования для ведущих автопроизводителей.

Салонные фильтры DENSO для послепродажного ис>

пользования в автомобилях Toyota и Lexus изготовлены

по точным спецификациям оригинальных компонентов,

поставляемых автопроизводителям.

Расширенная программа салонных фильтров DENSO

включает в себя как противопыльные, так и комбиниро>

ванные фильтры. Каждый компонент содержит передо>

вую технологию фильтрации, что позволяет сделать воз>

дух в салоне более чистым. Используемый в фильтрах

DENSO ворсовый материал имеет до 5>ти отдельных

слоев, которые задерживают почти 100% вредных за>

грязняющих веществ и частиц, предотвращая их попада>

ние в салон автомобиля. Частицы мельче 3 μm (микро>

метров), например, дизельная сажа, могут проникать

глубоко в легкие, однако салонные фильтры DENSO спо>

собны улавливать частицы до 0,01μm.

Новые фильтры DENSO представлены в обновленной

версии TecDoc за 4>ый квартал 2009 г.
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B
AYKUSOGLU � компания родом из Турции. Созданная

в 1959 году, она завоевала в своей стране прочные по�

зиции в сегменте электрооборудования для легковых

и грузовых автомобилей и планирует повторить успех на

рынках соседних стран. Для Украины BAYKUSOGLU тоже не

новое имя. Тут компания работает с 2005 года и уже завое�

вала доверие многих клиентов из разных регионов Украины. 

Мы представляем товары производства семи госу�

дарств. Кроме того, представляем и продвигаем соб�

ственные марки BYPART и SPARK, под которыми реализу�

ются товары, произведенные на лучших фабриках Китая с

самыми высокими стандартами � стартеры, генераторы и

комплектующие к ним.

А так же сотрудничаем с турецкой компанией MEGA

OTOMOTIV, производящей щеткодержатели и щетки, и

NURSAN OTO (СТАТОРЫ), с бразильскими компаниями

ZEN, ZM, с тайванскими компаниями CHIANG�BIN (произ�

водство втягивающих реле), FUEL PUMP (бензопомпы),

CAR�SHOW (предохранители, поворотники, контакты и

мн.др.), с итальянскими компаниями PAM (производство

планетарных передач), EFEL (стартерная группа), FAE

(производство свечей накала) GEBE (шкивы генератора и

щеткодержатели) и CRE (свечи накала).

Также работаем с немецкими компаниями TRANSPO

(диодные мосты и реле�регуляторы), HUCO (регуляторы и

диодные мосты), с

немецко�тайвань�

с к о й к о м п а н и е й

MOBILETRON (про�

изводство реле�ре�

гуляторов и диодных

мостов). С француз�

ской компанией ERA

по производс тву

сенсоров � и т.д.

Обладая более

чем 50�летним опы�

том работы, BAYKU�

SOGLU является

примером компа�

нии, которой доверяют клиенты и партнеры благодаря эф�

фективной работе с качественными продуктами.

Мы готовы рассмотреть предложения каждого

Клиента из любого региона Украины. В некото�

рых регионах у нас нет официального предста�

вителя, поэтому для расширения сети дистри�

бьюции и оптимизации логистических процес�

сов мы готовы предоставить статус дистрибь�

ютора заинтересованным партнерам.

Ищите нас на выставке SIA � 2010, 

павильон 2, стенд № С�01

BAYKUSOGLU OTOMOTIV 

SAN VE TIC LTD STI A.S

тел.: +38�(096)�611�91�00, +38�(067)

482�54�54, +38�(063)�759�66�18

e�mail: a.capsamun@baykusoglu.com

e�mail: a.capsamun@yahoo.com

www.baykusoglu.com

BAYKUSOGLU.
Оправданная цена, гарантированное качество
Кризис закончится, но украинские потреби�

тели уже научились экономить. На смену

расточительности последних лет, характе�

ризовавшей растущую экономику, пришла

бережливость и расчетливость, в чем ком�

пания BAYKUSOGLU, поставщик электро�

оборудования для автомобилей, видит свое

неоспоримое преимущество.

Генеральный директор Мехмет Бай�

кусоглу и региональный представи�

тель компании Александр Капсамун.

Карбоновая стойка МакФерсона от ZF
Немецкий производитель трансмиссий и прочего ав�

томобильного оборудования готов привнести в кон�

струкцию легкового транспортного средства небольшую

революцию. Компания показала стойку Макферсона,

некоторые детали которой выполнены из углепластика.

Применение карбоновых элементов

облегчает массу стойки примерно на

2,7 килограмма, что крайне важно ав�

топроизводителям в деле снижения

веса моделей. Несмотря на дорого�

визну материала, по мнению ZF, уже

через 10 лет все компактные город�

ские автомобили будут использовать

такие подвески. Хотя область приме�

нения гораздо шире, ведь разработка

немцев способна выдержать машины

весом до двух тонн. 

Снижать стоимость изготовления

стойки ZF планирует при помощи уп�

рощения процесса сборки и использо�

вания меньшего числа деталей по

сравнению со стойкой Макферсона, используемой на

современных автомобилях. В этом случае аналог из

карбона будет иметь конкурентоспособную цену.

Возвращение тормозного барабана
OE технология барабанного тормоза TRW выходит на

вторичный рынок с ведущей на рынке линейкой Superkit

� набором, содержащим все аксессуары, необходимые

для наиболее легкой модификации тормозного бараба�

на. В современных рыночных условиях мы наблюдаем

возрождение тормозного барабана в качестве тормоз�

ной системы для небольших автомобилей. TRW Superkit

включает в себя: тормозные колодки, рабочие тормоз�

ные цилиндры, автоматические регуляторы, прижимные

штифты колодки, фиксирующие пружины, смазку, на�

садки и гайки крепления колеса. Набор экономит до

50 % времени ремонта в гараже, поскольку предвари�

тельно собранные компоненты можно устанавливать

прямо на мост. Это занимает не более 30 минут! Все

компоненты, включая полный протестированный регу�

лятор, находятся в одной упаковке. Нет необходимости

повторно использовать старые изношенные детали.
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Н
аши дороги – главный враг на>

ших же автомобилей, и это

факт… Одним из методов борь>

бы с этой извечной проблемой являет>

ся увеличение клиренса автомобиля.

Подняв кузов автомобиля на 2>3 см,

можно существенно уменьшить вероят>

ность зацепиться днищем в очередной

яме. Кроме того, одним из аргументов

за поднятие автомобиля является воз>

вращение положения его кузова в ис>

ходное состояние. Ведь пружины в ав>

томобилях проседают после несколь>

ких лет эксплуатации.

Не следует, правда, забывать и об

отрицательных моментах подъема

кузова. Из>за того, что центр тяжес>

ти становится выше, несколько ухуд>

шается управляемость автомобиля,

и здесь важно не перестараться.

Также возможен более быстрый из>

нос пыльников приводов. Но эти от>

рицательные моменты сказываются

тогда, когда кузов поднимается вы>

ше штатного положения, а не воз>

вращается в исходное.

Комплект дистанционных фланцев

для увеличения дорожного просвета

от ПТФ «Прагма» помогает решить

задачу увеличения клиренса доста>

точно эффективно. Эта продукция

разработана и предназначена для

владельцев автомобилей Chevrolet

Aveo и Lacetti, Daewoo Lanos и Nexia,

Opel Kadet. На основе имеющихся тех>

нологий, компания может разработать

и производить проставки под любой

автомобиль, в зависимости от поже>

ланий заказчика. Комплект фланцев

изготовлен из высокопрочного сплава

АК>12, который обеспечивает высо>

кую надежность продукции. «Простав>

ки» обеспечивают увеличение кли>

ренса на 20 мм. Компенсирование

просевших пружин и возвращение по>

ложения кузова в исходное состояние

увеличивает проходимость автомоби>

ля, а также уменьшает вероятность

зацепления днищем при неровностях

дороги. Что немаловажно, это также

помогает избежать эффекта «кивка»

в случае экстренного торможения.

ПТФ «Прагма»

г. Симферополь, 

ул. Жени Дерюгиной, 9

тел.: (0652) 61>69>71, 

(050) 668>04>68

тел/факс: (0652) 61>69>04

pragma@home.cris.net

Качество наших дорог уже давно стало притчей во языцех

и даже особых нареканий не вызывает – все давно привык>

ли. Но на автомобиль оно влияет все так же нещадно и не>

отвратимо. При этом, наверное, больше всего страдает хо>

довая часть, в том числе пружины, которые элементарно

проседают. Какая существует альтернатива их замене, ко>

торая, к слову сказать, не всем по карману?

«Проставки» для увеличения клиренса

Новые комплекты проводов

зажигания NGK
Компания NGK Spark

Plug Europe включила в

свою программу шесть

новых комплектов прово>

дов зажигания для авто>

мобилей марок Chrysler,

Fiat, Renault и

Volkswagen. Все ком>

плекты соответствуют

спецификациям ориги>

нальной комплектации

автопроизводителей и

изготавливаются в соответствии с ISO 3808 и ISO 6856.

Кроме того, данные провода зажигания имеют крайне

износостойкую внешнюю оболочку из силикона и могут

применяться даже при постоянной температуре в подка>

потном пространстве до 220°С (класс температуростой>

кости F). Строение штекера, длина проводов и помехопо>

давление оптимально подходят для соответствующих ав>

томобилей, так что гарантирован как легкий монтаж, так

и их надежная работа.

Шесть новых комплектов проводов могут устанавли>

ваться почти на 40 моделях европейских автомобилей,

которые наиболее часто встречаются на дорогах. Напри>

мер, комплект RC>RN1204 идеально подходит для раз>

личных моделей Renault, включая Clio (1.2 л, 43 и 44 кВт),

Kangoo (1.2 л, 43 и 44 кВт) и Twingo (1.2 л, 40 и 44 кВт).

Комплекты RC>FT1208 и RC>FT1209 > отличное реше>

ние для моделей Fiat Doblo и Panda (1.2 л, 48 кВт) раз>

личного года выпуска, а также для Doblo Cargo, Punto,

Idea и Lancia Musa (1.2 л, 48 кВт или 1.4 л, 55 и 57 кВт). 

Провода из комплекта RC>VW1105 обеспечивают иде>

альное соединение в VW Fox (1.4 л, 55 кВт), маркировка

RC>VW1106 скрывает комплект проводов для VW

Transporter (2.8 л, 103 кВт). И, наконец, комплект RC>

CR1204 до мельчайших деталей рассчитан для исполь>

зования в двигателе Chrysler Voyager (3.3 л, 116 кВт).

Maxxis будет комплектовать новый

компакт от Nissan
В первичную комплектацию Nissan March/Micra, чей

дебют в Японии и Тайланде состоялся в марте этого го>

да, войдут шины производства Maxxis. Версия 2010 года

уже была показана на женевском автосалоне. Новый

компакт станет «глобальной моделью» и будет прода>

ваться в 160 странах. В комплектацию нового Nissan

войдут шины Maxxis в размерах 175/60R15 81H MA307 и

165/70R14 81S MA307, которые будут производиться на

заводе компании, расположенном в Тайланде. Nissan

March, известный во многих странах как Micra, станет

«экомобилем нового поколения», а его главными пре>

имуществами будут «легкое, предсказуемое управле>

ние, низкий расход топлива, легковесная конструкция и

продвинутая технология сенсорного экрана». 
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М
оторный отсек автомобиля желательно защи>

щать от попадания воды и грязи, а также ударов

о препятствия. У многих иномарок двигатель сни>

зу закрыт штатным пластмассовым пыльником. Некото>

рые из них адаптированы к условиям СНГ и укомплекто>

ваны прочной стальной защитой картера. Автосалоны

также устанавливают их в качестве дополнительного

оборудования. Оригинальные защиты имеются далеко

не для всех моделей и стоят весьма дорого, поэтому не>

зависимые производители выпускают аналогичную про>

дукцию. Если на автомобиле стоит легко повреждаемый

штатный пыльник, прочная защита может быть установ>

лена поверх него.

У автомобилей с продольным расположением двигате>

ля, как правило, защищают только его поддон. Коробка

перемены передач (КПП) находится позади в относитель>

ной безопасности.

Поддон картера двигателя (масляный картер) пред>

ставляет собой тонкостенный резервуар для моторного

масла, расположенный под двигателем. В самой нижней

его части у дна находится заборник масляного насоса.

При наезде на препятствие в месте удара образуется

вмятина или даже пробоина. Смятый поддон может пе>

рекрыть или повредить маслозаборник, и поступление

масла в двигатель прекратится. То же самое произойдет

и в случае его утечки через пробоину. Если не заметить,

что на панели приборов загорелась аварийная красная

лампочка давления масла и вовремя не заглушить мо>

тор, его заклинит.

При поперечном расположении двигателя в опасной зо>

не оказывается и КПП. В этом случае защита необходима

не только мотору, но и корпусу коробки передач.

Корпус КПП легковых автомобилей отливают из легкого

сплава, имеющего низкую устойчивость к образованию

сколов и трещин при ударах.

Если после удара снизу нарушена работа системы

смазки двигателя или вытекло масло из КПП, то дальней>

шее движение автомобиля возможно только на буксире

или эвакуаторе.

Основные требования 

к защите
Во время наезда на препятствие часть энергии удара

гасится самой защитой и ее креплением, а часть переда>

ется кузову. При этом кузов и его элементы не должны

деформироваться. Именно этим условиям должны отве>

чать ее механические свойства.

Жесткость защиты можно считать оптимальной, если

деформация происходит только в пределах зазора меж>

ду ней и картером (обычно этот зазор выбирается в пре>

делах 20–30 мм, т.к. дальнейшее его увеличение приво>

дит к уменьшению дорожного просвета). Это связано

с тем, что:

– может привести к повреждению кузова, так как вся

энергия удара будет передаваться на него;

– защита с недостаточной жесткостью иногда способна

перевести фронтальный удар в скользящий, но может упе>

реться в картер и повредить его.

Кроме того, жесткость определяется условием безопас>

ности – при лобовом столкновении двигатель должен пе>

ремещаться вниз, а не в сторону водителя и переднего

пассажира. Чтобы защита не препятствовала этому, она

изготавливается с прогибом вниз. Это обеспечивает ее

направленную деформацию при смятии передней части

автомобиля.

Прочность защиты обеспечивается конструкцией и ис>

пользуемыми материалами. Она должна быть такой, что>

бы выдерживать без серьезных повреждений наезд на ос>

трый камень, металлический прут и т.д.

Прочность крепления достигается использованием со>

ответствующего крепежа и установкой защиты только на

силовые элементы автомобиля – лонжероны кузова, под>

рамник двигателя, поперечную балку подвески.

Недостаточно прочным считается крепление защиты

к более слабым элементам – например, поперечине под

радиатором, что допустимо только для пыльников. В слу>

чае такой установки защиты радиатор может пострадать

от удара.

Вес защиты должен быть минимально возможным при

условии обеспечения необходимой жесткости и прочнос>

ти. Поэтому его величина у существующих защит нахо>

дится в пределах 7–15 кг, что не приводит к заметному

увеличению нагрузки на переднюю ось автомобиля.

Устройство защиты
Форма и размеры защиты, расположение в ней различ>

ных отверстий и мест крепления определяются конструк>

цией автомобиля. Отверстия необходимы для:

– крепления к кузову;

– слива масла из двигателя и КПП;

– вентиляции.

Крепление защиты осуществляется с помощью:

Так как наши дороги далеки от совершен>

ства, двигатель и коробку передач приходит>

ся предохранять снизу от повреждений уста>

новкой дополнительного устройства, в оби>

ходе называемого «защита картера».

Защита картера
Типы конструкции и характеристики
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– стандартных и специальных болтов, гаек, различных

шайб и т.д.;

– переходных кронштейнов, необходимых в том случае,

когда силовые элементы кузова находятся высоко. Их

прочность должна быть достаточной, чтобы выдержать

нагрузки при ударе;

– лапок, изготовленных из полос металла, приварен>

ных к ней;

– поперечин – в виде отрезка приваренного к ней про>

филя, например трубы. Если защита спереди навешива>

ется на проушины, служащие для закрепления автомоби>

ля при транспортировке, то она снабжается достаточно

жестким на изгиб поперечным элементом.

Дополнительные элементы

конструкции
– Демпфирующие подушки устанавливают на защите

в местах, ближе всего расположенных к двигателю, КПП

и элементам кузова. Это связано с тем, что после сильно>

го удара зазор между защитой и поддоном картера может

уменьшиться или стать нулевым. Тогда, соприкасаясь

с работающим мотором, она издает достаточно неприят>

ный звук. Для восстановления необходимого зазора и ус>

транения шума достаточно просунуть в щель монтировку

и слегка отогнуть вниз защиту. В дальнейшем ее можно

снять и выправить.

– Металлические или пластиковые боковые «крылыш>

ки», установленные на защите, предохраняющие мотор>

ный отсек от грязи.

Виды декоративных покрытий
Большинство отечественных производителей стальных

защит покрывает свои изделия порошковой эпоксиполиэ>

фирной краской горячего отверждения. Такое покрытие

достаточно долговечно при аккуратной езде.

Недорогие изделия для отечественных автомобилей

красят обычной нитроэмалью. Но даже самое качествен>

ное покрытие не может противостоять механическому

воздействию, например, при наезде на бордюр во время

парковки.

Защиты из конструкционной стали – относительно де>

шевого материала толщиной 2–3 мм – получили наи>

большее распространение. Пластичность стали позволя>

ет выполнить на изделии штамповкой ребра жесткости.

Такие защиты легко поддаются правке в случае дефор>

мации от удара.

Защиты из алюминия легче стальных, но примерно

в пять раз дороже. Поэтому в основном их ставят на спор>

тивные автомобили, где вес играет решающую роль.

Для изготовления защит используют как мягкие сплавы

алюминия, так и термоупрочненные (дюраль) Д16Т или

В95. По прочности дюраль не уступает стали, но низкая

пластичность не позволяет штамповать ребра жесткости.

Конструкция таких защит чаще всего представляет собой

плоский лист толщиной 7–10 мм с несколькими неболь>

шими поперечными изгибами и отверстиями для крепле>

ния и вентиляции.

Термоупрочненные защиты выправить после удара го>

раздо сложнее.

Пластиковые защиты изготавливают из композицион>

ных материалов, состоящих из основы – армирующего во>

локна и связующего – смолы. В качестве основы чаще

всего используют стеклоткань, реже – углеткань (карбон),

которая дороже и менее технологична. Наиболее стойкий

материал для композитных защит – кевларовая ткань,

разработанная для бронежилетов, но высокая цена огра>

ничивает ее применение.

По удельной прочности стекло> и углепластик превосходят

сталь в 1,5 раза, а кевлар – в 2,5 раза, что позволяет сде>

лать защиту легче. Однако композиты плохо воспринимают

сосредоточенные нагрузки. При наезде на острый предмет

смола крошится, а волокна, потерявшие опору, ломаются.

Поэтому толщину композитных защит приходится увеличи>

вать до 8–12 мм, что снижает их преимущество в весе.

Композитные защиты одновременно выполняют фун>

кцию пыльника, так как полностью закрывают моторный

отсек снизу. Технология изготовления позволяет придать

им любую форму, но стоят они дороже стальных.

Высокая прочность волокон, увеличенная толщина и ко>

рытообразная форма делают их очень жесткими. Если

композитная защита имеет трещины, то она не подлежит

восстановлению. 

Рекомендации
– При приобретении защиты картера проверьте наличие

инструкции по установке и обратите внимание на условия

выполнения производителем гарантийных обязательств.

– Жесткость защиты определяется толщиной и свой>

ствами материала, наличием ребер жесткости, их коли>

чеством и глубиной.

– Пластиковая защита должна иметь стальные втулки

в местах установки болтов крепления. При приобретении

желательно убедиться, что она действительно выполнена

из качественного материала. Часто за «карбоновые» или

«кевларовые» выдают защиты, изготовленные из деше>

вой стеклоткани. Для проверки нужно стереть (например,

монетой) черную краску, которой обычно красятся пласти>

ковые защиты, и определить цвет волокон, залитых смо>

лой. Стеклоткань имеет белый, углеткань – черный, а кев>

ларовые волокна – зеленовато>золотистый цвет.

– Конструкция защиты должна предусматривать уста>

новку только на силовые элементы кузова, которые нель>

зя ослаблять новыми отверстиями. Для этого используют

технологические отверстия в лонжеронах, подрамнике

двигателя, поперечной балке подвески и т.д.

– Кронштейны и лапки, с помощью которых защита кре>

пится к кузову, должны быть стальными и иметь толщину

не менее 3–5 мм.

– Все элементы крепежа (желательно, чтобы они имели

резьбу не менее М10), входящие в комплект защиты, дол>

жны иметь качественное гальваническое, а не лакокра>

сочное покрытие, чтобы противостоять коррозии. Это свя>

зано с тем, что в процессе технического обслуживания

машины защиту приходится неоднократно снимать и ста>

вить. Для исключения самоотвинчивания крепежа необхо>

димо использовать гайки с нейлоновым кольцом или пру>

жинные шайбы.

Любая защита только снижает вероятность поврежде>

ния картера двигателя и коробки передач, но не исключа>

ет ее полностью, поэтому целесообразно выбирать стиль

вождения в соответствии с дорожными условиями:

– снижать скорость при съезде с автострады на просе>

лочную дорогу, особенно в условиях плохого освещения;

– заблаговременно тормозить перед препятствиями;

– медленно и аккуратно парковаться на бордюр, преодо>

левать водные преграды и железнодорожные переезды.

Кроме того: 

– опасно ехать в стороне от дороги по нескошенной тра>

ве, так как в ней могут быть валуны, брошенные детали

сельхозмашин, глубокие борозды и пни, поэтому лучше

предварительно пройти предполагаемый маршрут пешком;

– желательно во время движения не пропускать между ко>

лес предметы, лежащие на дороге, а объезжать их, так как

трудно на расстоянии определить высоту препятствий.



autoExpert №4’201022

Автокомпоненты

К
ачественная и доступная про�

дукция обеспечивает прекрас�

ные потребительские свой�

ства, которые уже оценили  автолю�

бители разных стран. Многоуровне�

вая система контроля и высококаче�

ственные материалы, не содержа�

щие асбеста, используемые при про�

изводстве всех элементов, позволя�

ют сцеплениям Hola быть макси�

мально прочными, а сертификация

стандартам ISO 9001 соответство�

вать международным требованиям.

Сцепления Hola позволяют обес�

печивать максимальный комфорт

при управлении автомобилем и на�

дежность его эксплуатации в лю�

бых дорожных условиях.

– Благодаря селективной сборке

демпферов и оптимальной упругос�

ти ведомого диска осуществляется

равномерное и плавное включение

сцепления.

– Специально подобранные уп�

ругие характеристики диафраг�

менной пружины нажимного диска

позволяют реализовать стабиль�

ное низкое усилие на педали сцеп�

ления и при этом передать в транс�

миссию максимальный крутящий

момент от двигателя.

– Повышенная надежность ра�

боты муфты выключения сцепле�

ния при циклических  нагрузках

обеспечивается использованием

высококачественных подшипни�

ков шестого класса точности и

дополнительной термообработ�

кой контактирующих поверхнос�

тей муфты.

– Специальная рецептура фрик�

ционной смеси накладок ведомого

диска не содержит асбеста, имеет

стабильные параметры коэффици�

ента трения в широком диапазоне

температур от �50°C до +220°C.

– Возможность приобретения

отдельных комплектующих сцеп�

ления: дисков, выжимных под�

шипников.

– Срок службы сцепления со�

ставляет не менее 100 тыс. км (в

значительной степени зависит от

условий эксплуатации и стиля

вождения).

Наличие гарантии производителя

Сцепления Hola позволят про�

длить срок службы вашего автомо�

биля и быть всегда на ходу.

Более подробную информацию о

сцеплениях Hola можно найти на

сайте www.hola�auto.ru

ЗАО «Декорт»

г. Киев, ул. Булгакова, 16

Тел.: (044) 496�00�60

Сцепления Hola являются отличным выбором для авто�

владельцев, желающих быть уверенными в надежности

своего автомобиля и всех его комплектующих, получать

удовольствие от управления машиной.

Сцепления Hola
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В
первую очередь – внешний

вид канистр и маркировка.

Система названий Helix те>

перь содержит цифровую града>

цию, которая наглядно показывает

потребителям, какое положение за>

нимает то или иное масло в общем

портфеле продуктов. Так, Shell

Helix Red теперь называется Shell

Helix HX 3, Shell Helix Super – Shell

Helix HX5 и HX 6, Shell Helix Plus –

Shell Helix HX7. Shell Helix Ultra по>

прежнему представляет премиа>

льную группу масел Shell Helix. 

Что касается канистр, то в обнов>

ленной линейке они разработаны

таким образом, что бы их легче бы>

ло держать, наливать масло, а так>

же проще хранить и размещать на

полках. 

Трудности выбора
Зачем было менять предыдущую

маркировку? Детальное исследо>

вание, проведенное среди клиен>

тов и конечных потребителей, пока>

зало, что большинство автомоби>

листов затрудняется в выборе пра>

вильного моторного масла. По

крайней мере, так уверяют специа>

листы компании. Но насколько по>

нимаем ситуацию мы, подбор пра>

вильного (то бишь, подходящего

конкретному автомобилю)  мотор>

ного масла обычно не вызывает за>

труднений. В бардачке большин>

ства автомобилей пылится сервис>

ная книжка, в которой черным по

белому написано, какой класс по

API, ACEA и вязкость по SAE нужно

лить в двигатель. Находим на обо>

ротной стороне канистры аналогич>

ные классы требований, и покупа>

ем. Более того: большинство новых

автомобилей получает очередную

порцию масла на авторизирован>

ной СТО. И там выбирать смазку

клиенту особо не дают… 

Если же под трудностями выбора

имеется ввиду колебания между

тем или иным именитым брендом,

то тут новая маркировка и канистра

несомненно может помочь, привле>

кая внимание к продукту.

Главное – внутри
Теперь о самом продукте. В це>

лом, ничего не поменялось: Helix –

все та же качественная и недеше>

вая линейка моторных масел. Мож>

но сколько угодно «перемывать ко>

сти» маркетинговым ходам корпо>

рации, но это не отменяет ее науч>

но>производственный потенциал.

Мы не имеем ввиду сотрудничество

с Ferarri в «Формуле 1». Как мы уже

неоднократно говорили, к «фор>

мульным» маслам требования не>

сколько иные, чем к «граждан>

ским», причем первые никак не

смогут заменить последние… Го>

раздо интереснее общая акцентуа>

ция Shell на достижение трех очень

важных свойств масел Helix: устой>

чивость к окислению, моющие

свойства и прочность на сдвиг.

Компания разработала «долгоигра>

ющие» присадки, способные дли>

тельно поддерживать эти свойства

на высоком уровне. Насколько они

лучше присадок в маслах других

именитых производителей, ска>

зать, к сожалению, не можем (осо>

бенно если учесть, что присадки

делает ограниченное число компа>

ний, у которых их закупают «мас>

ленщики» всего мира). Однако на>

реканий на качество масел Helix

нам ни разу услышать не удалось.

По>видимому, потребитель найдет

на полках магазинов все тот же

старый добрый Helix, только в но>

вой канистре. Таков уж современ>

ный маркетинг…

Виктор Кондратенко

Немного найдется автовладельцев, незнакомых с линейкой

Helix от Shell: этот бренд хорошо разрекламирован. Однако

маркетинг требует постоянной поддержки узнаваемости мар>

ки, поэтому Shell провела очередную пресс>конференцию.

Тема – обновленная линейка Helix. Что же нового в легковом

«флагмане» крупного нефтехимического концерна?

Старый новый Shell Helix
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Б
олее 30 лет назад была создана

компания 303 Products Inc., це>

лью которой являлось обеспе>

чение аэрокосмической отрасли США

специальным защитным средством

для фотодеградируемых материалов.

Затем данному средству дали назва>

ние 303 Aerospace Protectant и пред>

ставили на рынке автомобилей и яхт,

где он завоевал высокую популяр>

ность среди профессионалов и люби>

телей. На данный момент в мире не

существует защитного средства, ко>

торое было бы лучше чем 303

Aerospace Protectant (это признано

многими независимыми институтами

и производителями).

Поскольку при производстве авто>

мобиля применяются винил, резина и

пластик, которые под воздействием

ультрафиолетового излучения и озо>

на теряют цвет, растрескиваются и

становятся хрупкими, 303 Aerospace

Protectant стал незаменимой вещью

для качественного ухода за такими

материалами. 

Чем же продукция 303 лучше других

не менее известных марок? Разумеет>

ся, на рынке автокосметики представ>

лено много различных защитных

средств по уходу за такими материа>

лами, как винил, пластик и резина, но

большая часть из них относится к

среднему уровню качества или же во>

обще не соответствует заявленным

свойствам. Можно даже разделить за>

щитные средства (протектанты) на

«правильные» и «неправильные». Ес>

ли мы говорим о виниле и резине, то

здесь мы должны быть очень осто>

рожны в подборе средств по уходу,

т.к. использовать «неправильные» за>

щитные средства хуже, чем вообще

не использовать защитные средства. 

При уходе за винилом необходи>

мо избегать использования

средств, которые содержат любой

вид масла, нефтяные дистилляты,

придают жирный вид поверхности

или оставляют слой, который вы>

сыхает наподобие воска. Если на

этикетке продукта написано «вос>

пламеняется» или «содержит неф>

тяные дистилляты», его не следует

использовать на виниле. Силико>

носодержащие средства не долж>

ны использоваться по следующим

причинам: 1) состав силиконового

масла, как правило, разрушает

верхний защитный слой винила; 2)

состав силиконового масла не со>

держит эффективных компонентов

по защите от ультрафиолетового

излучения; 3) силиконовое масло –

это продукт аккумуляции, который

ускоряет повреждение от тепла; 4)

состав силиконового масла явля>

ется жирным и масляным, привле>

кающим пыль и быстро пачкаю>

щийся; и, наконец – 5) производи>

тели винила не рекомендуют при>

менять средства, содержащие си>

ликоновое масло.

То же самое можно сказать и об

уходе за резиной. Обычные «защит>

ные» средства и очернители шин ти>

пично лишены ультрафиолетовых

стабилизаторов любого типа и содер>

жат нефтехимические вещества

и/или силиконовое масло, которые

фактически разрушают резину. 

Что касается 303 Aerospace

Protectant – это продукт, прошедший

серьезное тестирование на токсич>

ность и соответствие заявленным за>

щитным свойствам для применения в

авиационной и космической отрасли.

Формула 303 Aerospace Protectant не

содержит силиконового масла, неф>

тяных дистиллятов и глицерина. Это

полностью безопасный продукт. 

ООО «ТРАНСЭНЕРДЖИ»

официальный дистрибьютор 

торговой марки 303 в Украине 

г.Киев, б>р Дружбы Народов, 10, оф. 57

тел.: (044) 529>38>65

e>mail:info@303products.com.ua

www.303products.com.ua

В США у каждого профессионального тюнинг>ателье, специа>

листа по автосервису или яхтсмена есть в наличии средство

303 Aerospace Protectant. Что это за продукт? Почему он отно>

сится к категории «must be» (то есть обязан быть в наличии)?

Высокие аэрокосмические
технологии для автомобиля
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Н
а сегодняшний день «Эльба» произ>

водит 5 млн. литров технических

жидкостей за сезон и работает с

большинством торговых сетей, представ>

ленных в Украине (Fozzy Group, «Фур>

шет», «Велика Кишеня», «Амстор», «Мет>

ро», X>5 Retail Group, «Еко>маркет», «АТБ>

маркет», Rainford, «Новая Линия»), а так>

же автозаправками (ОККО, КЛО, Shell,

«Рось», WOG и др.). Продукция под ТМ

«Арктика» поставляется в Европу и стра>

ны СНГ, а для многих крупных сетей на на>

ших линиях производится продукция под

их собственными торговыми марками.

В настоящее время компания форми>

рует дилерскую сеть по областям Украи>

ны с региональными складами для опти>

мизации логистики поставок продукции

мелкооптовым покупателям в регионах.

Торговая марка
«Арктика» – торговая марка, существо>

вавшая еще в советское время, поэтому

до этого года наша продукция была зна>

кома потребителям под названием «Арк>

тика>МВ». В 2010 году мы стали правооб>

ладателями ТМ «Арктика» и планируем в

дальнейшем продвигать этот бренд.

Производство
Основная идея в том, чтобы выпускать

качественную и недорогую продукцию без

содержания метанола – чрезвычайно

опасного для человека вещества. Кроме

того, для изготовления продуктов ТМ

«Арктика» используется только экологиче>

ски чистое сырье, основа которого состоит

из патоки, мелясы свекольной, зерна и ку>

курузы. Выбрав надежных поставщиков

сырья и взяв за основу немецкую рецепту>

ру, в 2005 году запустили производство.

На сегодняшний день компания «Эль>

ба» располагает высокотехнологически>

ми автоматическими и полуавтоматичес>

кими производственными линиями, рабо>

тающими на сырье Тхоривского спиртза>

вода. Продукция разливается в пластико>

вые емкости собственного производства.

Продукты
Основное направление, с которого на>

чинался бизнес, – это всесезонные, зим>

ние и летние омыватели стекол, в пер>

вую очередь – спиртосодержащие (но в

линейке есть и бесспиртовые летние

омыватели). Ставилась задача выпус>

тить недорогие, доступные и при этом ка>

чественные омыватели, которые не вре>

дят здоровью человека. В дальнейшем

ассортимент продукции расширился за

счет очистителей стекол, «антибитума»,

«антимошки», средства для химчистки

салона, очистки двигателя, очистки дис>

ков, антифризов и тормозной жидкости с

температурой кипения 205 градусов. В

зимней серии появились разморажива>

тели стекол и замков, которые в 2>3 раза

дешевле импортных аналогов при той же

эффективности. Новинки этого года –

концентраты омывателей стекол.

Упаковка
Простая и недорогая упаковка – одно

из преимуществ продукции под ТМ «Арк>

тика». Благодаря прозрачной бутылке

клиент видит содержимое и может убе>

диться в однородности продукта, не со>

держащего осадка. А переплачивать за

упаковку, которая чуть ли не вдвое удо>

рожает продукцию, многие украинские

автовледельцы просто не готовы. Хотя в

связи с требованиями к упаковке для по>

ставок в Европу компания планирует со

временем выпускать часть продукции в

матовых канистрах с пробками, защи>

щенными от детей.

Сбыт
За время работы на украинском рынке

нами были налажены поставки в круп>

нейшие торговые сети и заправки, орга>

низован собственный интернет>магазин

с продажами в розницу и мелким оптом.

В настоящее время компания «Эльба»

приглашает к сотрудничеству региональ>

ных дистрибьюторов с собственными

складами для организации продаж в ре>

гионах. Со своей стороны мы гарантиру>

ем стабильное качество продукции, бес>

перебойные поставки в запланирован>

ных объемах и контроль розничных цен

для исключения возможности демпинга.

«ООО Компания «Эльба»

г. Киев, ул. Г. Сковороды, 7>Б

тел./факс: (044) 425>91>88 (05)

тел./факс: (044) 467>53>10 (11)

e>mail: arktika>mw@ukr.net

www.arktika>mw.com

Эксклюзивный партнер Тхоривского спиртзавода

ООО Компания «Эльба», производитель широкого ассор>

тимента бытовой и автомобильной химии под ТМ «Аркти>

ка», начинает построение сети дистрибьюции в Украине.

«Арктика» строит сбытовую сеть

Типичные отзывы потребителей:
– Георгий, Симферополь: «Несмотря на то, что температура в Крыму редко бы�

вает минусовой, уже четвертую зиму, как заменил обыкновенную воду специаль�
ными средствами для стеклоомывателя. Стекла очищают гораздо качественнее,
блеск придают, да и не дорого это, а если мороз таки ударит – вообще выручает.
Можно найти стеклоомыватели по совсем невысокой цене среди торговых марок
отечественного производителя».

– Петр, водитель, Харьков: «По работе мне приходится много ездить по стране
за рулем. Летом на капот, лобовое стекло, решетку радиатора налипает огромное
количество мошкары, отмыть которую просто нереально. Когда�то увидел в мага�
зине бутылочку очистителя следов насекомых «Арктика» и с тех пор забыл, что та�
кое «капот в крапинку»: побрызгал, протер – и блестит, как новая монета!»

– Александр, рыбак�охотник, г. Киев: «Всю зиму пользовался «Арктикой» омы�
вателями стекол – понравилось. Весной думал делать капитальную химчистку са�
лона (он у меня светлый), но увидел в продаже химчистку для салона «Арктика».
Хватило на весь салон и, что удивило, – даже кожаные вставки отчистились».
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Н
а самом деле, Shell не един>

ственный организатор

пресс>конференции. В пре>

зидиуме также был Хидето Ямаса>

ки, президент компании «Хонда Ук>

раина», и Александр Чернышев, ка>

питан команды «ЛСА>ХАДИ –

Honda», создавшей виновника тор>

жества – экологический автомо>

биль «ХАДИ 34». Дабы не запуты>

вать вас, давайте разберемся во

всем по порядку.

Итак, что такое Shell Eco>

marathon? По официальному мне>

нию Shell, это – международный об>

разовательный проект, который

ставит перед старшеклассниками и

студентами из разных стран задачу

спроектировать, создать и испы>

тать энергоэффективный автомо>

биль. А по нашему мнению, это –

очень удобная возможность созда>

вать информационные поводы и

рекламировать масла и смазки

Shell. Ведь, согласитесь, когда один

из крупнейших в мире добытчиков

углеводородного топлива выступа>

ет за снижение потребления этого

горючего, в искренность намере>

ний верится с трудом. 

Однако у любой медали есть две

стороны: какая бы подоплека ни

была у создания Shell Eco>

marathon, он заставляет молодые

умы работать над проблемой энер>

госбережения, дает шанс реализо>

вать себя. Да и выглядит это сорев>

нование довольно ярко, посмотри>

те на фото. 

Умеют пиарщики компании Shell привлечь внимание журна>

листов к своей марке: пресс>конференцию, посвященную

первому украинскому экологическому автомобилю для учас>

тия в Shell Eco>marathon, мы пропустить не смогли. 

Первый экологический
«марафонец»



Shell Eco)marathon

Команды, принимающие участие в Shell Eco�marathon,

соревнуются в двух категориях в зависимости от создан�

ного ими транспортного средства. Первая категория –

опытные образцы (прототипы). Здесь критично важны

энергоэффективность и аэродинамика машины, что за�

частую приводит к созданию автомобилей обтекаемой

формы несколько футуристического вида. 

Вторая категория – это городские концепты.  В

этой категории соревнуются автомобили, соответ�

ствующие ряду критериев, приближающих их к го�

родским автомобилям сегодняшнего дня. Напри�

мер, они обязательно должны быть оборудованы

следующими комплектующими: четыре колеса,

руль, передние и задние фары, педаль тормоза,

двери и т.д. В 2010 году автомобили, соревнующие�

ся в категории городских концептов, составили 31%

от общего количества участников. 

Победитель – команда, автомобиль которой проез�

жает наибольшую дистанцию, используя при этом

н а и м е н ь ш е е

к о л и ч е с т в о

энергии. Выбор

и с т о ч н и к а

энергии в авто�

мобилях обеих

категорий огра�

н и ч е н л и ш ь

фантазией со�

з д а т е л е й , и

р а з р е ш а е т к

использованию

дизельное топливо и бензин, а также солнечную

энергию, водород, этанол, биотопливо и газ, перера�

ботанный в жидкое топливо (GTL).

История Shell Eco�marathon началась в 1939 году

в США, когда инженеры научной лаборатории ком�

пании Shell устроили между собой небольшое со�

ревнование. Его целью было определить, чья ма�

шина преодолеет большее расстояние, используя

одинаковое количество топлива. Со временем эта

идея переросла в событие международного мас�

штаба – с 1985 года Shell Eco�marathon ежегодно

проходит в Европе, с 2007 – в США, а в этом году

проект впервые состоится в Азии.

В 2010 году в проекте Shell Eco�marathon примут

участие 393 команды старшеклассников и студентов

316 университетов и школ из 42 стран мира во время

трех региональных соревнований:  

Shell Eco�marathon в Америке – 26�28 марта, Хьюс�

тон, США;

Shell Eco�marathon в Европе – 6�7 мая, Лаузитц, Гер�

мания;

Shell Eco�marathon в Азии – 8�10 июля, Куала�Лум�

пур, Малайзия.

Первая украинская команда будет участвовать в ев�

ропейском Shell Eco�marathon, в котором примут учас�

тие 221 команда из 22 стран Европы. Спонсорами

первой украинской команды стали компания «Хонда

Украина» и англоязычное издание Business Ukraine.
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В этом году шанс впервые запе>

чатлеться на пленке (впрочем, бли>

же к правде «сохраниться на флеш>

карте фотоаппарата») во время ма>

рафона получила украинская ко>

манда «ЛСА>ХАДИ – Honda». ЛСА –

это лаборатория скоростных авто>

мобилей, ХАДИ (Харьковский авто>

мобильно>дорожный институт) –

старое название Харьковского на>

ционального автомобильно>дорож>

ного университета, Honda – двига>

тель болида, а также спонсор ко>

манды. Заметим, что эта японская

компания довольно давно занима>

ется разработкой экологической

техники. Сегодня в модельном ряду

Honda три гибридных модели –

Civic Hybrid, Insight и CR>Z, а сум>

марные продажи гибридных авто>

мобилей Honda достигли почти по>

лумиллиона единиц.

История команды началась в 2007

году, когда украинский офис компа>

нии Shell пригласил ХНАДУ к учас>

тию в Shell Eco>marathon и предос>

тавил возможность представителю

студенческого коллектива (им ока>

зался Андрей Чернышев) посетить

соревнование для детального озна>

комления с его идеей, технически>

ми и организационными аспектами. 

Для создания команды в универ>

ситете прошла информационная

кампания, которая рассказывала

об идеях и принципах Shell Eco>

marathon. В проект приглашались

все желающие, а главным крите>

рием отбора была готовность с эн>

тузиазмом работать. При под>

держке спонсоров – компании

«Хонда Украина», а также журнала

Business Ukraine – и был создан

болид «ХАДИ 34».

Интересно происхождение поряд>

кового номера 34 в названии боли>

да. По традиции университета, имя

«ХАДИ» и порядковый номер дает>

ся всем автомобилям, сконструиро>

ванным в его стенах. Соответствен>

но, экологический болид является

34>й разработкой «ХАДИ».

При детальном знакомстве с го>

ночным аппаратом молодых харь>

ковчан выяснилось, что данное

транспортное средство скорее бли>

же к… велосипеду, чем автомоби>

лю. К примеру, ребята использова>

ли велосипедные колеса, систему

переключения передач, а также ди>

сковые тормоза с механическим

приводом. Руля у этого автомобиля

нет: в кабине можно увидеть руко>

ятку управления, на которой нахо>

дится велосипедное управление

трансмиссией и тормозами. Если

вникнуть, выбор разработчиков

«ХАДИ 34» в пользу велопрома ка>

жется логичным и оправданным.

Ведь узлы современного двухко>

лесника максимально легкие и

прочные: «двигателем» является

человек, поэтому конструкторы

стараются снизить энергопотреб>

ление (то бишь, затрату человечес>

ких сил) и увеличить накат. И имен>

но этого же добиваются создатели

экологических болидов. 

Корпус «ХАДИ 34» сделан из

композитных материалов. К сожа>

лению, у создателей не было воз>

можности испытать его в аэродина>

мической трубе, поэтому им изве>

стны лишь расчетные параметры

сопротивления воздуха. Реальная

аэродинамика проявит себя уже на

соревнованиях. Автомобиль спосо>

бен взять на борт пилота весом до

70 кг, причем человеку большого

роста в нем делать нечего. На>

сколько удачной оказалась кон>

струкция болида «ХАДИ 34» мы

сможем узнать только после оче>

редного этапа Shell Eco>marathon...

Виктор Кондратенко

Интересные факты

– Автомобиль�участник Shell

Eco�marathon совместно с пило�

том вырабатывают меньше угле�

кислого газа, нежели спортсмен

мирового уровня во время про�

бежки со скоростью 25 км/час.

– Во время участия в Shell

Eco�marathon используются топ�

ливо и смазочные материалы

«Шелл». 

– Если бы гоночный автомо�

биль «Формулы 1» был настоль�

ко экономичным по расходу топ�

лива, на одном литре топлива он

мог бы соревноваться на протя�

жении трех сезонов «Формулы

1» без остановки на дозаправку,

но передвигался бы со значи�

тельно меньшей скоростью.

Александр Чернышев, капитан ко�

манды «ЛСА�ХАДИ � Honda», со�

здавшей виновника торжества � эко�

логический автомобиль «ХАДИ 34».

Интересно происхождение порядкового номера 34 в названии болида. По

традиции университета, имя «ХАДИ» и порядковый номер дается всем ав�

томобилям, сконструированным в его стенах. Соответственно, экологичес�

кий болид является 34�й разработкой «ХАДИ».
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Mercedes)Benz будет делать авто из

карбона
Японская компания Toray Industries объявила о заклю>

чении соглашения с немецким концерном Daimler о со>

вместной разработке и производстве карбоновых авто>

мобильных деталей. Первой моделью, которая получит

созданные в рамках этого партнерства элементы, станет

Mercedes>Benz SL следующего поколения, чье появление

запланировано на 2012 год. Об этом агентству Reuters

заявил представитель фирмы Toray Йошитака Ямагата.

Корпорация Toray Industries является крупнейшим в ми>

ре производителем продукции из углепластика с рыночной

долей в 34 процента, однако выпуском автомобильных де>

талей она займется впервые. До этого японцы поставляли

карбоновое волокно компании Ferrari, которое итальян>

ский производитель впоследствии использовал самостоя>

тельно. Для концерна Daimler карбоновые элементы пла>

нируется выпускать на заводе Toray во Франции.

Ранее аналогичное соглашения заключила и компании

BMW. Она договорилась с фирмой SGL Automotive

Carbon Fibers LLC о создании совместного предприятия,

в рамках которого будет построено два завода по выпус>

ку углепластиковых деталей (в США и Германии) с общей

суммой инвестиций в 230 миллионов евро. 

Токсичности ) бой!
Уровень выбросов углекислоты у новых европейских

автомобилей в 2009 году резко пошел на снижение: это

связано с особенностями налогообложения и действием

утилизационных программ.

По данным британского маркетингового агентства

JATO Dynamic, с 2003 года уровень выброса углекислого

газа новыми европейскими автомобилями снизился в

среднем на 20 граммов с каждого километра. Быстрее

всего экологичность европейского автопарка росла в

2009 году > за счет утилизационных программ и налого>

обложения, рассчитанных в основном на покупку «чис>

тых» машин.

По данным JATO, проанализировавшей ситуацию в 21

европейской стране, если средний уровень выброса угле>

кислого газа новым автомобилем в 2003 году составлял

165,3 г на 1 км пути, то в 2008 году он составил 153,7 г/км,

а в 2009>м 145,9 г/км.

«Впечатляющие темпы улучшения показывают, насколь>

ко быстро отрасль реагирует на экологические требова>

ния», > отмечает глава JATO Consult Ди Джироламо. По его

словам, в 2003 году лишь 24% новых автомобилей на ев>

ропейском рынке имели показатель выброса углекислоты

на уровне 130 г/км. К 2004 году доля таких автомобилей

возросла до 40%, в 2008 достигла 51%, а в 2009 > 69%. В

2015 году выброс в 130 г/км углекислоты в странах ЕС дол>

жен стать обязательным.

Улучшение экологичности автомобилей в Европе скла>

дывается из нескольких факторов. В их числе совершен>

ствование двигателей и трансмиссий, распространение

гибридных силовых установок и системы «старт>стоп»,

улучшение аэродинамики и снижение сопротивления ка>

чению автомобиля за счет применения специально раз>

работанных шин.

При этом, отмечают исследователи, спрос на эколо>

гичные авто в основном формируется за счет налого>

вого стимулирования покупки автомобилей с «чис>

тым» выхлопом при одновременном увеличении акци>

зов на топливо. Также влияние на резкое увеличение

показателей экологичности автопарка оказали утили>

зационные схемы, действовавшие в 2008>2009 годах:

во многих европейских странах скидки предоставля>

лись лишь покупателям авто с низким выбросом CO2.

Во Франции максимальный уровень выброса углекис>

лоты для авто, на которые распространяется субси>

дия, составляет 160 г/км, в Испании >149 г/км, а в

Португалии > 130 г/км.

Ученые сломали автомобиль через

порт системы диагностики
Современные системы управления, которыми оснаща>

ются автомобили в настоящее время, позволяют взламы>

вать машины и вызывать в них неисправности. К таким

выводам пришли ученые из Калифорнийского и Вашинг>

тонского университетов, сообщает PCWorld. 

В ходе исследования американцам удалось на рас>

стоянии отключить систему торможения автомобиля, в

результате чего водитель не мог остановить машину

даже при очень сильном нажатии на педаль. Для это>

го ученые подключили пе>

редатчик к портам систе>

мы диагностики автомоби>

ля и управляли им, двига>

ясь рядом со «взломан>

ной» машиной. 

Помимо отказа тормо>

зов, взлом компьютерной

системы позволяет фаль>

сифицировать показания

спидометра, блокировать

двери, выводить из строя

кондиционер и мультиме>

дийную систему. 

Как заверяют ученые,

цель их исследования > во>

все не напугать владель>

цев современных машин, а

привлечь внимание авто>

производителей к пробле>

ме защиты автомобильной

электроники. 

В 2008 году взлому не>

мецких ученых подверг>

лась система «бесключевого» доступа в автомобиль.

Тогда исследователи создали устройство, позволяю>

щее перехватывать зашифрованный сигнал от чип>

ключа на расстоянии до 100 метров. 



кий в использовании набор для зарядки должен сде>

лать процесс «заправки» электромобиля или гибрида

быстрым и безопасным. Набор будет представлять со>

бой кабель, на одном конце которого смонтировано за>

рядное устройство, подключаемое к разъему на борту

автомобиля, а на другом > стандартный штепсель для

настенной розетки на 15 ампер.

В DELPHI заявляют, что это будет одно из самых без>

опасных и одновременно инновационных решений для

стремительно растущего рынка электромобилей, кото>

рое даст потребителям простое и компактное зарядное

устройство, которое можно положить в багажник и при

необходимости подключаться к уже существующей

электрической сети. По словам Самнера, «объедине>

ние опыта и профессионализма DELPHI в разработке и

производстве электроники и электрики с эталонными

по безопаснос>

т и р е ш е н и я м и

ClipperCreek в об>

ласти создания и

производства за>

рядных систем

для частного и

общественного

использования

приведет к появ>

лению на рынке

в ы д а ю щ е г о с я

продукта».

Автосервисное
оборудование
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Балансировочные грузики Franken.

Цены ниже ) качество выше

Не всегда хорошо то, что дешево… Особенно, если

учитывать опыт балансировки колес авто грузиками со>

мнительного качества.

До недавнего времени известные в кругах шиномон>

тажников балансировочные грузики Franken (Германия)

были не столь популярны, как, к примеру, отечественные

свинцовые балансировочные грузы. Цена немецких была

значительно выше. Теперь же ситуация изменилась.

Официальный представитель FRANKEN в Украине

ООО «АМ>технология» сообщает о значительном сниже>

нии цен на балансировочные грузики.

Специальное предложение от «АМ>Технологии» рас>

пространяется на набивные грузики для легковых авто>

мобилей, самоклеющиеся грузики для легковых автомо>

билей, набивные грузики для грузовых автомобилей, са>

моклеющиеся грузики для грузовых автомобилей.

Тема цены и качества балансировочных грузиков ста>

новиться актуальной в начале весны и конце осени. Мы

же предлагаем вам начать использовать качественные

немецкие балансировочные грузы Franken уже сейчас.

Третья версия диагностического

инструмента TRW
TRW easycheck > обладатель различных престижных

премий по всей Европе в области технического обслужи>

вания. Недавно стала доступна третья версия устройства

TRW easycheck с фантастическим спектром из 235 воз>

можностей применения. Самая последняя версия постав>

ляется клиентам с трехлетним пакетом обновления (в ка>

честве текущего сервиса) через сеть Интернет и может

быть загружена напрямую на устройство TRW easycheck.

Возможности применения третьей версии связаны с

одиннадцатью производителями автомобилей: Alfa

Romeo, Audi (включая электронный стояночный тормоз

для Audi S4 и S5), BMW (электронный стояночный тормоз

для серии BMW 7, X5 и X6), Fiat, Ford (электронный стоя>

ночный тормоз для Mondeo), General Motors (GM), Lancia

Land Rover, Mercedes, Renault, Volvo (электронный стоя>

ночный тормоз для S80, V70 XC60 и XC70).

Заправочный пистолет для

электромобилей
Сегодня западные потребители проявляют все

больший интерес к гибридам и электромобилям, по>

скольку те не только снижают зависимость от бензи>

на, но и представляют собой более экологичный вид

транспорта. В создание автомобилей будущего

включились практически все лидеры автоиндустрии.

Ведущий поставщик и разработчик электричес>

кой/электронной архитектуры и компонентов для ав>

томобильной промышленности > компания DELPHI и

компания ClipperCreek, Inc., разрабатывающая за>

рядные станции для

электроавтомобилей и

гибридов с батареями,

заряжаемыми от сети,

заключили соглашение о

совместной разработке,

производстве и продаже

зарядных устройств.

По словам директора

подразделения гибрид>

ных машин компании

Delphi Packard Electrical /

Electronic Architecture Рэн>

ди Самнера (Randy

Sumner), портативный, со>

ответствующий требова>

ниям безопасности и лег>

АВТОСТАР

м. Черкаси 
вул. Дахновська, 50
тел./факс: (0472) 33�04�21
тел.: (0472) 32�09�04
e�mail: sirius@avtostar.com.ua

www.avtostar.com.ua

Виробництво
та продаж
обладнання 
для СТО та 
авто'
майстерень
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Сегодня уже вряд ли кого�то необхо�

димо убеждать в преимуществах отопи�

тельного оборудования на отработан�

ном масле в сфере автосервиса. Но ес�

ли кто�то еще не верит, что это эффек�

тивный метод получения тепла, мы про�

должаем публиковать серию отзывов

об оборудовании CleanBurn. Наш рес�

пондент – директор Бош Авто Сервис

«Лидер» (г. Кривой Рог) Игорь Целинко.

– Игорь Владимирович, как

давно вы используете оборудо�

вание CleanBurn и почему вы

остановили на нем свой выбор?

– Воздухонагреватель был установ�

лен перед отопительным сезоном в

2008 году, то есть уже два сезона он по�

могает нам успешно перезимовать. Из�

начально на нашем сервисе было газо�

вое отопление, но с повышением цен на

«голубое топливо» мы поняли, что с на�

шими объемами работ, а соответствен�

но и количеством отработанного масла

будет эффективным использовать

именно такой тип отопления. Тем более

что отработанное масло просто так не

выбросишь, надо решать проблему его

утилизации. Поэтому изучили ситуа�

цию, посмотрели что советуют в Интер�

нете, затем обратились в компанию

«СВ Далс». Там нам посоветовали по�

смотреть на оборудование вживую, на

действующих станциях и пообщаться с

их владельцами. После этого, сомнений

в выборе продукции не оставалось.

– Почему вы выбрали воздухо�

нагреватель, а не водогрейный

котел, к примеру?

– Для такого типа помещения, как у

нас – это самое эффективное реше�

ние. Наш сервис – это большой одно�

объемный бокс, в котором нет никаких

препятствий свободному движению

воздуха. Он нагревается и равномерно

и без сквозняков распределяется по

залу. Для того, чтобы эффективно

разместить воздухонагреватель, мы

предоставили специалистам «СВ

Далс» план помещения и они указали

где лучше его поставить.

– Какие преимущества вы по�

лучаете, используя это обору�

дование?

– Да оно само по себе одно большое

преимущество. Это существенная эко�

номия на отоплении, учитывая нынеш�

ние цены на газ. Мы не тратимся на

топливо для агрегата, так как отработ�

ки нам хватает – в специальной емко�

сти оно круглогодично накапливается

и за зиму все используется. И не за�

будьте, что так решается еще и проб�

лема утилизации. Мы уже оценили вы�

году отопительного оборудования

CleanBurn и для нового цеха приобре�

ли еще один воздухонагреватель.

ЧП «СВ ДАЛС»

г. Черновцы, ул. Русская, 86/3

тел./факс: (0372) 52�75�96

(050) 434�37�75

e�mail: cleanburn@ukr.net

www.cleanburn.com.ua

– отзывы клиентов

Группа компаний

« А в т о м е х а н и к а »

(оборудование для

СТО, поставщик) ста�

ла официальным ди�

л е р о м L A U N C H �

Europe GmbH в Укра�

ине и представляет в

нашей стране легаль�

ные приборы и обору�

д о в а н и е м а р к и

LAUNCH с гарантией

от производителя и поставщика. LAUNCH EURO –

это подъемники, диагностическое и автосервис�

ное оборудование, предназначенные для продажи

на европейском рынке.

Компания Launch известна в автосервисе как круп�

ный производитель диагностического оборудования. В

ее послужном списке – более 70�ти патентов, 14 фили�

алов и 500 поставщиков в 80 странах.

В программу LAUNCH EURO от «Автомеханики» во�

шли диагностические приборы, подъемники, другое

гаражное оборудование. Только те, которые компания

выпускает для европейского рынка.

Приобрести LAUNCH EURO Вы можете у официаль�

ного дилера – группы компаний «Автомеханика».

Подъемник LAUNCH EURO 3,5 т

«Автомеханика�Центр» сообщает о старте продаж

подъемников из линейки продуктов Launch Euro. Ги�

дравлический двухстоечный подъемник с нижней

LAUNCH EURO – официально представлен в Украине

синхронизацией, грузоподъемностью 3,5 т предла�

гается по цене 2290 у.е.

В отличие от подъемников Launch «эконом�линии»

(для китайского и азиатского рынка), детали и испол�

нительные элементы подъемника Launch Euro 3,5 т из�

готовлены по евростандартам TUV, CE.

Подъемник сконструирован с усиленной цепной

синхронизацией класса Heavy Duty, электрическим

блоком управления, автоблокировкой лап, защитой

ног оператора и, что немаловажно для наших усло�

вий эксплуатации – имеет качественную порошко�

вую покраску.

Специальная акцион�

ная цена подъемника –

2290 у.е. (с НДС).

Те х н и ч е с к и е п о �

дробности смотрите

на сайте «Автомеха�

ника�Центр», раздел

«Подъемник LAUNCH

EURO 3,5», а также

уточняйте у специали�

стов компании.

Заказать оригинальный LAUNCH EURO 3,5 Вы мо�

жете у официального дилера – компании «Автомеха�

ника�Центр».

«Автомеханика�Центр»

г. Киев, ул. Семьи Сосниных, 7А

тел.: (044) 273�50�00, www.amtool.ua
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В
о>первых, для проведения диа>

гностики требуется квалифици>

рованный опытный мастер. Во>

вторых, при установке адаптеров

диск может быть поврежден. Также

установка измерительного оборудо>

вания и компенсация дисков требуют

непосредственного физического уча>

стия и высокой ответственности мас>

тера. А непостоянная и, подчас, со>

мнительная точность и повторяе>

мость результатов, определяемая

конфигурацией системы, технологией

процесса, техническими возможнос>

тями и человеческим фактором. Не

каждый клиент согласится на прове>

дение дорогостоящей процедуры про>

верки углов установки колес.

Глобальный экономический кризис

заставил технических специалистов и

владельцев автомастерских провести

переоценку рабочих процессов и ис>

пользовать новые технологии для уве>

личения дохода от сервиса. Сотни и ты>

сячи евро за неосуществленный сервис

проплывают мимо ремонтных мастер>

ских каждый год. Значительная часть

этой потерянной прибыли приходится

на диагностику и ремонт ходовой.

В настоящий момент проверка

сход>развала проводится, только

когда клиент жалуется на износ ре>

зины или увод автомобиля. По ста>

тистическим данным до 70% авто>

мобилей, проходящих через авто>

мастерскую, имеют неотрегулиро>

ванные углы установки колес. В

компании ATT (Nussbaum group)

уверены, должно быть решение.

Это решение – CURA R 2000.

CURA R 2000 – первая в мире ав>

томатическая бесконтактная система

измерения углов установки колес, до>

ступная для автосервиса. Эта изме>

рительная технология используется

на заводах различных автомобиль>

ных производителей во всем мире,

включая BMW, Daimler и Porsche.

Оператор просто выбирает автомо>

биль, и система проводит весь про>

цесс измерения углов и компенсацию

автоматически. В результате:

1. Для проведения диагностики

сход>развала не требуется квалифи>

цированный специалист.

2. Нет адаптеров, следовательно, нет

риска повреждения дорогих дисков.

3. Снижение материальной ответ>

ственности

4. Непревзойденная точность и по>

вторяемость результатов.

5. Возможность проведения диа>

гностики сход>развала на каждой ма>

шине, заходящей на сервис.

ООО «Планета оборудования»

г. Киев, ул. Красноткацкая, 59а

тел.: (044) 583>06>46 (многоканаль>

ный), моб.: (067) 233>46>59

г. Харьков, тел.: (099) 155>55>80

г. Донецк, тел.: (099) 709>29>23

г. Львов, тел.: (067) 674>66>09

г. Одесса, тел.: (067) 402>45>39

За последние 50 лет процесс измерения углов установ>

ки колес практически не изменился. Мастер устанавли>

вает измерительные датчики или «цели» на колесный

диск при помощи специальных адаптеров. Проводит

компенсацию путем приподнимания одной оси на осе>

подъемнике или «прокаткой». Но эти технологии накла>

дывают ряд ограничений на возможности диагностики и

регулировки углов установки колес автомобиля.

Новый стенд измерения углов
установки колес – CURA R 2000
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Офіційний дилер фірми�виробника AUTO
MOTIV INDUSTRIAL a.s. (Чехія) в Україні

«Альт Індекс»
ПП Фірма

e�mail: gar@autotechnik.relc.com

тел.: (044) 599�20�21, (067) 239�40�65
тел/факс: (044) 543�86�65, 223�57�60
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Б
алансировка колес очень

важна так как, в несбаланси>

рованном вращающемся ко>

лесе (когда центр массы колеса не

совпадает с его геометрическим

центром), возникают центробеж>

ные силы, которые вызывают повы>

шенную вибрацию транспортного

средства, износ шин и выход из

строя подвески и ходовой части. В

настоящее время балансировоч>

ные станки способны работать с

дисками любых конструктивных ис>

полнений, ширины и диаметров,

они имеют множество режимов ра>

боты, которые контролируются

встроенным компьютером.

Балансировочные стенды также

разделяют на стенды для легковых

автомобилей и стенды для грузовых

автомобилей.

Особенностью современного ба>

лансировочного оборудования явля>

ется наличие моторизованного при>

вода, применяя который устраняем

ошибки измерения, вызванные не>

равномерностью скорости враще>

ния в станках с ручным приводом.

Балансировка колеса – это процесс

равномерного распределения мас>

сы колеса по окружности качения.

Дисбаланс – неравномерное рас>

пределение массы по траектории

вращения колеса.

Причины дисбаланса
– Неравномерное распределение

масс в покрышке, налипание грязи.

– Нарушение геометрии колеса,

разбито центральное и крепежные

отверстия, состояние элементов

подвески.

Признаки дисбаланса
– Вибрация руля: низкий диапазон

скоростей.

– Покрышку выедает пятнами.

Виды дисбаланса
Статический дисбаланс – это не>

равномерное распределение масс

по оси вращения. При статическом

дисбалансе колесо бьет в вертикаль>

ной плоскости. При вращении колеса

неуравновешенная масса создает

свою центробежную силу F. Именно

эта сила и будет при вращении коле>

са создавать переменный по направ>

лению вращающий момент на оси,

что ведет к разбиванию подвески.

Для устранения этого явления нужно

приложить к колесу некоторую силу

Fу равной силе F по величине и про>

тивоположной по направлению. Это

достигается прикреплением допол>

нительного грузика в точке противо>

положной точке нахождения неурав>

новешенной массы. Это и называет>

ся статической балансировкой.

Динамический дисбаланс – это не>

равномерное распределение масс в

плоскостях колеса. При динамичес>

ком дисбалансе на колесо действует

пара противоположно направленных

сил F , действующих на определен>

ном плече относительно плоскости

вращения колеса. Динамическая ба>

лансировка проводится на специ>

альных балансировочных стендах.

В основном при балансировке ко>

леса мы сталкиваемся с комбиниро>

ванным дисбалансом («комбинация»

статического и динамического дис>

балансов). Статический режим ба>

лансировки используется в случае

необычной конструкции колесного

диска, где поверхность пригодная

для установки груза условна одна.

Чаще всего такие колеса имеют от>

рицательный вылет. В остальных

случаях статический дисбаланс мо>

жет совпадать с динамическим. Для

точной балансировки необходимо не

только надежно зафиксировать

Балансировочное оборудование – это вид гаражного

оборудования, которое предназначено для балансиров>

ки колес транспортных средств, начиная от мотоциклов

и заканчивая грузовыми автомобилями.

Измерители
баланса
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колесо на балансировочном стенде,

но и точно его центрировать, то есть

совместить реальную ось вращения

колеса (ось, относительно которой

колесо вращается на ступице авто>

мобиля) и ось вращения вала стен>

да. Существует несколько способов

центрирования колеса на оси стенда.

Способы центрирования

колеса
По центральному отверстию коле>

са центрирование осуществляется

конусным адаптером с внешней или

внутренней стороны диска. Конусный

адаптер применяется в основном для

стальных штампованных колес и в

случае, когда поверхность централь>

ного отверстия не имеет следов кор>

розии и износа. Этот способ может

не обеспечить хорошего центрирова>

ния из>за невысокой точности изго>

товления центрального отверстия.

Однако он получил широкое распро>

странение благодаря тому, что один

и тот же конус позволяет устанавли>

вать колеса с различными размера>

ми центрального отверстия (умень>

шает время установки колеса).

По крепежным отверстиям центри>

рование осуществляется фланцевым

адаптером. В большинстве случаев

для облегчения попадания фланцевого

адаптера в крепежные отверстия при>

меняется конический адаптер, который

при закручивании зажимного устрой>

ства утапливается во фланец вала

стенда. Этот способ обеспечивает вы>

сокую точность, так как колесо центри>

руется так же, как и на ступице автомо>

биля. Необходимость перенастройки

адаптера для центрирования колеса с

другими размерами несколько увели>

чивает время работы. Если колесо не

имеет центрального отверстия или его

диаметр меньше диаметра резьбовой

части вала стенда, используются спе>

циальные фланцевые адаптеры, по>

зволяющие, закреплять колесо с внут>

ренней стороны.

По центральному и крепежным от>

верстиям центрирование произво>

дится одновременно фланцевым и

цанговым (саморазжимающимся)

адаптерами. Этот способ обеспечи>

вает наибольшую точность центри>

рования на легкосплавных колесах,

имеющих точную механическую об>

работку центрального отверстия.

Виды балансировочных

грузиков
Грузики с крепежной скобой уста>

навливаются на закраину обода. На

легкосплавных колесах желательно

применять грузики со специальным

покрытием, предотвращающим воз>

никновение коррозии в месте контак>

та двух разных металлов. Неаккурат>

ная установка грузиков с крепежной

скобой может привести к поврежде>

нию лакокрасочного покрытия коле>

са. Помимо «универсальных» грузи>

ков со скобой, показанных на рисун>

ках, выпускаются грузики предназна>

ченные для колес автомобилей кон>

кретных автопроизводителей. Они

отличаются от «универсальных», в

первую очередь, формой и размером

крепежной скобы. Например, сущес>

твуют грузики для колес фирм>произ>

водителей Японии (Toyota, Honda и

т.д.), Франции (Renault, Peugeot и

т.д.), фирм BMW, Opel и т.д. Такие

грузики рекомендуется применять

для соответствующих марок автомо>

билей в первую очередь. Чем дальше

от оси вращения колеса находится

балансировочный грузик, тем боль>

шую величину дисбаланса он может

компенсировать. Поэтому для устра>

нения одной и той же величины дис>

баланса требуется меньший вес гру>

зиков с крепежной скобой по сравне>

нию с самоклеющимися грузиками.

Самоклеющиеся грузики наклеива>

ются на внутреннюю поверхность обо>

да, расположенную горизонтально.

Установка на вертикальную или рас>

положенную под углом к горизонту по>

верхность может привести к их отры>

ву во время движения. Эти грузики

применяются в основном для легко>

сплавных колес, когда конструкция

обода не позволяет разместить грузик

с крепежной скобой на закраине, при

установке грузиков за спицами и т.д.

Поверхность колеса, на которую уста>

навливаются самоклеющиеся грузи>

ки, должна быть тщательно очищена

и обезжирена. После наклейки грузи>

ков и установки колес на автомобиль,

в течение суток не рекомендуется

развивать скорость более 60 км/ч.

Кроме стандартных самоклеющихся

грузиков существуют тонкие самокле>

ющиеся грузики . Тонкие грузики ис>

пользуются при балансировке колес,

которые невозможно отбалансиро>

вать стандартными самоклеющимися

грузиками из>за небольшого расстоя>

ния между тормозными механизмами

автомобиля и местом установки гру>

зика на колесе (стандартные грузики

задевают за тормозные механизмы

автомобиля при вращении колеса).

Как правило, балансировочные грузи>

ки выпускаются весом кратным

5 граммам. Рекомендации. Баланси>

ровку колес желательно проводить

через каждые 10>15 тыс. км пробега и

обязательно после ремонта колес или

демонтажа шины. Перед демонтажем

желательно помечать положение ши>

ны на колесе. Балансировка колес

сразу после монтажа новых шин по>

может косвенно оценить качество по>

следних по величине дисбаланса.

Алексей Васнецов

Внешне легковые и грузовые балансировочные стенды практически ничем

не отличаются.

Результаты балансировки выводят�

ся на экран.
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ДП «Карсистем Украина»
03187,г.Киев,ул.Академика Заболотного, 3�А

тел/факс +38 (044) 526�48�44,526�48�45.
e�mail:carsystem@kievweb.com.ua

www.carsystem.kiev.ua

Оборудование и инструмент для кузовного ремонта
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Гаражное оборудование
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Автосервисное
оборудование

Балансировочные
стенды

Шиномонтажные
стенды

BERUF�AUTO

Рихтовочные стенды

Покрасочные
камеры
и посты

подготовки

YOKI
FUTURA

Подъемники Лаборатория по
подбору

автоэмалей
Sikkens и Lesonal
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воздуха
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Оборудование 

производства Китая

Диагностическое
оборудование

Стенды для
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установки колес
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СТЕНД ВІБРОАКУСТИЧНОЇ ДІАГНОСТИКИ «ДЕЛЬФІН'1М»
Призначений для локалізації дже�

рела сторонніх звуків в технічних

пристроях, робота яких супроводжу�

ється вібраціями. Можна встановити

суть та причини виникнення пору�

шень у бензиновому / дизельному

двигуні, а також ходовій частині ав�

томобіля.

Гарантія 3 роки.

Патент № 22638 от 25.04.2007г. бюл №5, 2007 г.

СТЕНД ДЛЯ ДІАГНОСТИКИ ТА ОЧИЩЕННЯ 
ЕЛЕКТРОКЛАПАННИХ ІНЖЕКТОРІВ «ЦИКЛОН'4»,
«ЦИКЛОН'4+2», «ЦИКЛОН'4+4»
Застосована авторська, перевірена на практи�

ці технологія: створюються умови для кавіта�

ції промивної рідини, мікроскопічні гідроудари

руйнують, а промивна рідина вилучає смолис�

ті відкладення у робочому каналі інжектора.

Гарантія 3 роки.

ЗАТ «Циклон»
м. Луганськ 

e�mail: info@cyclon.com.ua, www.cyclon.com.ua

НАШЕ ОБЛАДНАННЯ КУПУЮТЬ ВСІ

тел.: (0642) 719'581
716'380

(050) 505'75'10 

Патент: № 5514 (22) 19.07.2001, (45) 17.12.2001,
Бюл. № 11 ТУ У31.6�31531153.001�2001.

ООО «Гарант Автотехник 2»
02660, Киев, пр�т Освободителей, 13
тел./факс: (044) 543�86�65, (044) 223�57�60
тел.: (044) 599�20�21, e�mail: gar@autotechnik.relc.com

Линии инструментального
контроля БОШ для

проведения тех. осмотров

тел./факс: (044) 390)11)06

тел.: (066) 767)24)27, (050) 313)38)15 

(067) 111)11)67, (067) 501)11)55

e)mail: diachuka@ukr.net, www.beruf)auto.com.ua 

по самым 
низким ценам!!!
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Автосервис

– Максим, в каком направлении

развивается SV)Avto и какие

виды работ вы сейчас выпол)

няете?

– Компания SV>Avto работает в

сфере автомобильного сервиса с

2001 года, а в нынешнем статусе и

помещении сервис официально был

открыт в 2006 году. Начав в свое вре>

мя с тюнинга и инсталляции музыки,

сегодня SV>Avto предлагает практи>

чески полный спектр услуг по ремон>

ту и обслуживанию автомобилей

большинства мировых производите>

лей как легковой, так и коммерческой

группы (включая моторный ремонт,

рихтовку и покраску). Сегодня не бе>

ремся разве что за ремонт АКПП.

Благодаря наличию всего необходи>

мого оборудования, мы также получи>

ли право проведения государственно>

го технического осмотра. Отдельно

развивается грузовое направление,

сейчас недалеко от нас на въезде в

город строится грузовой сервисный

комплекс с заправкой.

– Вы лично как давно работае)

те в сфере автосервиса и как

долго знакомы с торговыми

марками SACHS и BOGE?

– Сейчас мне 25, а в автосервисе я

работаю с 17 лет. Торговые марки

SACHS и BOGE традиционно ассоци>

ируются с немецкими автомобилями,

хотя сейчас этот стереотип уже поне>

многу уходит в прошлое. Встречал

немало коренных «японцев» и «ко>

рейцев» с родными амортизаторами

этих брэндов. 

– Почему было принято реше)

ние о получении статусов OSS

и BOGE Service?

– Честно говоря, как это нередко

бывает в бизнесе, решение созрело

на базе личной симпатии к брэндам

и людям, которые их представляют

в Украине. Все>таки качественных

продуктов много, а вот надежных

партнеров уже меньше. Мы знаем,

что на любой вопрос получим свое>

временный и полный ответ, а проб>

лема будет решена с учетом обоюд>

ных интересов. Можно было бы ра>

ботать с другими торговыми марка>

ми и компаниями, но если в данном

случае все устраивает – зачем ис>

кать альтернативу?

– SV)Avto уже год является

официальным партнером OSS и

BOGE Service. Каковы впечат)

ления, выводы?

– Не скажу, что все и всегда быва>

ло безоблачно. Нам подходит концеп>

ция партнерства, мы видим свои пре>

имущества, но первое время разви>

тие тормозилось по вине компании>

поставщика. Сейчас договор переза>

ключен с другим дилером, и работа

налаживается. Самое главное – мы

получили известные брэнды, отлич>

ное качество, поддержку гарантии

производителя и постоянную техниче>

скую поддержку по продукции.

Даже опытным мастерам нужно

развиваться, узнавать что>то новое, а

иногда и вспоминать то, что они ког>

да>то знали. Возьмем для примера

банальную проблему запотевания

амортизаторов. У нас многие механи>

ки по старинке считают, что в этом

случае однозначно рекомендована

замена. Тогда как на семинарах ZF

Services мы получаем официальное

подтверждение производителя, что

это не повод. И, соответственно, мо>

жем честно и убедительно донести

это до клиента.

Поддержка гарантии производите>

ля для привлечения и удержания кли>

ентов важна не меньше, чем компе>

тентность механиков. Регулярная ди>

агностика (обязательное условие

поддержания гарантии) привязывает

к нам клиента и дает сервису ста>

бильный дополнительный заработок.

Приехав к нам несколько раз, он уже

тут и колодки поменяет или масло до>

льет. Одним словом, благодаря таким

«фишкам» есть все шансы, что слу>

чайный клиент станет постоянным.

– Есть ли какие)то замечания

или пожелания к содержанию

концептов?

– Бывали случаи, когда TecDoc не

выдал в рекомендациях SACHS, хо>

тя эти амортизаторы подходили для

данной модели, а ассортимент по

автомобилям азиатских марок мож>

но и нужно расширять, адаптиро>

вать к украинскому рынку. Всегда

хочется большего, но я уверен, что

ZF Services работает над этими во>

просами.

autoExpert

Если партнерские концепты развиваются – значит это вы>

годно? Получив статус OSS и BOGE Service, киевская

компания SV>Avto уже год успешно реализует программу

сотрудничества, предлагая клиентам продукцию торговых

марок SACHS и BOGE. Об особенностях бизнеса и пре>

имуществах сотрудничества с ZF Services рассказывает

старший мастер SV>Avto Максим Ковальский.

Сервисные концепты: опыт из первых рук

Производственные мощности SV�

Avto – это:

– более 1800 кв. м зоны технического

обслуживания и ремонта (22 поста)

– более 1200 кв. м зоны кузовного ре�

монта и покраски автомобиля (12 постов)

– современные дилерские приборы

для комплексной компьютерной диагнос�

тики автомобиля.
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Автопром

«КамАЗ» откроет завод в Хабаровске
«КамАЗ» намерен открыть сборочное производство в

Хабаровске. Проектная мощность завода > 200>250 авто>

мобилей в год.

Как передает «Автостат», предприятие будет создано

на базе крупнейшего на Дальнем Востоке автоцентра

«КамАЗа». В Хабаровске будут собираться вахтовые ав>

тобусы, автомобили с кран>манипуляторными устрой>

ствами, изотермические фургоны, бортовые автомобили

и некоторые другие модели.

В компании поясняют, что из>за негабаритности груза

единичная транспортировка «камазовской» автотехники

по железной дороге в восточные регионы страны обхо>

дится значительно дороже, нежели партионная доставка

шасси и основных деталей сборочного комплекта.

Теперь «КамАЗ» будет отгружать в Хабаровск только

шасси и оригинальные детали автомобилей, а универ>

сальную номенклатуру деталей и узлов и покупные изде>

лия специальной комплектации СП будет приобретать у

местных производителей, имеющих лицензию автопро>

изводителя. Это также позволит сократить транспортные

расходы и уменьшит сроки выполнения заказов дальне>

восточных потребителей компании.

Завод должен будет открыться до конца октября 2010 го>

да. По мнению компании, он окупится в течение трех лет.

Производство авто в Украине

сократилось на 33,5%
По данным Государственного комитета статистики Ук>

раины, в сравнении с первым кварталом прошлого года

производство легковых автомобилей в январе>марте в

Украине сократилось на 33,5% > до 15,2 тыс. штук.

Производство автобусов в Украине в январе>апреле

т.г. увеличилось на 99,7%, по сравнению с аналогичным

периодом 2009 года, до 675 штук, а производство грузо>

вых автомобилей увеличилось в 3,2 раза > до 1434 штук.

2009 год показал сокращение производства легковых ав>

томобилей в Украине на 83,6% > за кризисный год в стране

было произведено 65,7 тыс. машин. В 2009 году производ>

ство автобусов в Украине сократилось на 85,4%, по сравне>

нию с 2008 годом, до 1473 штук, а производство грузовых

автомобилей сократилось на 78,8% > до 2499 штук.

В то же время, в апреле уже наблюдался небольшой

подъем авторынка. Так, по данным AUTO>Consulting, про>

дажи новых авто в апреле впервые за 2 года выросли.

Рост цен на сталь приведет к

подорожанию автомобилей
Российские автопроизводители намереваются повы>

сить цены на свою продукцию после того, как металлур>

гические заводы повысят цены.

Сталь подорожает с 1 июля. Об этом сказано в соот>

ветствующих письмах, которые были разосланы в

«АвтоВАЗ», «ГАЗ», «КамАЗ» и «Соллерс», сообщает

«Коммерсант». Металлургические гиганты ММК, «Се>

версталь» и НЛМК намерены увеличить цены на 10>30

процентов. 

Как считают эксперты, в себестоимости автомобилей

цены на металл составляют от 20 до 30 процентов от об>

щей суммы. Соответственно, это существенно повлияет на

итоговую стоимость. В «КамАЗе» уже заявили, что рост

цен на сталь «фактически убьет всю господдержку, пред>

оставленную автопроизводителям на время кризиса». А

«АвтоВАЗ» объявил об увеличении цен с 15 мая 2010 года.

Иран инвестирует $55 млн. в завод

под Минском
Иран планирует инвестировать не менее $55 млн. в со>

здание второй линии по производству легковых автомо>

билей Samand на базе СП ЗАО «Юнисон». Об этом сооб>

щил журналистам министр промышленности Беларуси

Александр Радевич.

Радевич отметил, что в рамках второй фазы проекта

на «Юнисоне» планируется организовать линию окраски

автомобилей и сварку кузовов. Кроме того, согласно

требованиям Таможенного союза, уровень локализации

производства планируется довести до 30%. 

Со своей стороны директор СП ЗАО «Юнисон» Дмит>

рий Егоров сообщил журналистам, что иностранные

компании производители легковых автомобилей «прояв>

ляют к предприятию серьезный интерес, особенно в све>

те полученных льгот».

При этом он не уточнил, какие именно компании гото>

вы взаимодействовать с «Юнисоном». Данное предпри>

ятие входит в список 19 компаний, которые в рамках Та>

моженного союза имеют льготы по ввозу машинокомпо>

нентов. «Юнисон» может ввозить их беспошлинно. В свя>

зи с этим зарубежные компании и проявляют интерес к

сотрудничеству с предприятием. 
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Автопром

Зачем «Рено» нужен

Автоваз?
Действительно, зачем в феврале

2008 г. компания «Рено» купила

блокирующий пакет «АвтоВАЗа»? 

В России «Рено» собирает только

одну модель – «Логан», – являющу>

юся конкурентом всей продукции

«АвтоВАЗа». 

Во всех своих планах на

«АвтоВАЗе» «Рено» рассматривает

только эту модель или, вернее ска>

зать, варианты автомобиля и моди>

фикации именно этой «вазовской»

размерности. 

В чем объективно нуждалась «Ре>

но» в феврале 2008 г., покупая ак>

ции на 1 миллиард долларов? 

Вспомним, что, начиная с 2005 го>

да, автомобильный рынок России по

темпам роста стал абсолютным ми>

ровым лидером, и не только. Ежегод>

но удваивая импорт автомобилей,

уже в начале 2008 г. Россия уверен>

но шла к тому, чтобы стать крупней>

шим европейским рынком, опережая

традиционного лидера – Германию. 

Российские дилеры иностранных

производителей стонали от нехват>

ки машин. Сроки ожидания опла>

ченных клиентами заказов отодви>

гались на три, четыре, пять, шесть

месяцев. Всеобщий автомобиль>

ный ажиотаж! После большого пе>

рерыва на российский рынок мас>

сово возвращаются «американцы».

15>20 автокомпаний заявляют о

своем желании открыть сборочные

производства в нашей стране! На

устах у всех одно слово – инвести>

ции! Мы опять на первом месте, как

в хоккее, как в футболе! 

«Рено», как и прочим, не хватает

машин, потому что не хватает мощ>

Иностранные компании должны работать на нас, повышая

уровень нашей компетенции в полном цикле производства

и конструирования автомобилей, а не мы на них, познавая

технологии завертывания гаек. Это продолжение большо>

го рассказа Анатолия Лейриха об «АвтоВАЗе» и госкорпо>

ратизме. Автор 18 лет сотрудничал с «АвтоВАЗом»: его

компания поставляла комплектующие «промышленному

гиганту, флагману российского автопрома». 

Сага об «АвтоВАЗе»
Часть 3
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ностей. Быстро построить что>то в

чистом поле и, главное, при от от>

сутствии опытных кадров, – долго и

дорого. Мощности нужны быстро:

столбить рынок нужно, пока горячо!  

У «АвтоВАЗа» – другая проблема:

он топчется на месте. Рынок растет,

а его доля в нем падает из года в

год: с 87% в 2003 г. – до 22% в

2009 г. Не только «АвтоВАЗ», никто

из отечественных производителей

не воспользовался ростом их соб>

ственного российского авторынка,

увеличив или хотя бы сохранив на

нём свою долю. Продукция дорогая,

модели старые. Денег на развитие

новых – нет. Можно взять кредиты,

но они очень дорогие, их цена не по>

крывается доходами автопроизво>

дителей. Да и банкам автопром не

особенно нужен. В банках очередь

из ошалевших от растущего рынка

ретейлеров, риэлторов, девелопе>

ров, импортеров всего и вся. Все го>

товы брать кредиты, не торгуясь.  

Не знаю, кто кому первый предло>

жил: «Рено» «АвтоВАЗу» или

«АвтоВАЗ» «Рено», только понятно,

что голова у госсобственника к 2008

г. болела не от конструирования 12

мифических новых моделей, а от

переполненных складов непродан>

ных автомобилей. Я думаю, что все

амбициозные планы нового вазов>

ского руководства, связанные с соб>

ственным развитием, испарились

еще в 2007 г. И головную боль хоте>

лось переложить на чьи>то широкие

плечи и отойти, сохранив лицо. 

Деньги «Рено» заплатила, прав>

да, не заводу. Людей на «АвтоВАЗ»

посадила, правда, немного. От уча>

стия в текущем управлении уклони>

лась, в текущие проблемы входить

не захотела, занялась мониторин>

гом, изучением системы управле>

ния и подготовкой производства

своих автомобилей. А когда кризис

в сентябре начался, то и вообще со>

кратила свой персонал в Тольятти. 

Главное, что теперь «Рено» нахо>

дилась внутри завода, главное, что

теперь она точно знала температу>

ру больного, и то, что врачей других

нет и не будет, тоже знала. И что

вразумительных планов у людей,

«АвтоВАЗ» возглавляющих, ника>

ких нет, и что квалификация нового

руководства «не автомобильная»,

тоже знала, и что боится оно не

убытков и разорения, а только гне>

ва премьерского и, главное, что го>

тово теперь это руководство даже

за видимость помощи поддержи>

вать любые планы «Рено», чтобы

себя не подставить. С точки зрения

заключения предстоящей сделки,

для «Рено» это была не просто вы>

годная, а совершенно выигрышная

позиция. 

Именно в этих условиях и прохо>

дили переговоры в Париже, именно

этим и объясняется, что даже при>

сутствие премьера не подвинуло

«Рено» на какие>либо определен>

ные решения в ходе встречи. 

Не подвинуло, несмотря на непо>

нятные и односторонние уступки

российской стороны в виде гарантий

для «Рено» сохранить ее долю в ка>

питале «АвтоВАЗа» и внести в ус>

тавный капитал 50 млрд рублей госу>

дарственных средств, а также капи>

тализировать уже оказанную прави>

тельством помощь в 25 млрд рублей. 

А что приняла на себя «Рено»? –

ничего определенного, так, в об>

щем: будет собирать, но свое, инве>

стировать, но не деньги, а техноло>

гии, которые «АвтоВАЗ» будет ис>

пользовать для сборки автомоби>

лей «Рено» для «Рено». Так и запи>

сали в подписанном в Париже ме>

морандуме о взаимопонимании,

что «компания «Рено» согласилась

внести в уставной капитал

«АвтоВАЗа» имущественный вклад

в виде оборудования и технологий

для производства пяти новых моде>

лей на платформе В0 (Renault

Logan)». Стоимость этой сделки со>

ставляет 240 миллионов евро. 

Чтобы понять выгоду этой сделки

для «АвтоВАЗа», нужно знать, на ка>

ких условиях «Рено» предоставит

«АвтоВАЗу» право собирать эти са>

мые пять моделей на платформе В0? 

Существует три основных вари>

анта таких условий: 

Вариант первый: «Рено» переда>

ет «АвтоВАЗу» права на производ>

ство и продажу этих моделей. При

этом «АвтоВАЗ» навсегда стано>

вится собственником этих прав и

сам определяет планы их производ>

ства, продаж и разработки их моди>

фикаций. При такой передаче могут

быть различные ограничения, на>

пример по некоторым рынкам,

главное в этом варианте – переход

собственности и возможность даль>

нейшего самостоятельного совер>

шенствования продукта. На мой

взгляд, это самый партнерский и

самый предпочтительный для

«АвтоВАЗа» вариант, так как в

этом варианте «Рено» отказывает>

ся от конкуренции с ним и реализу>

ет все свои планы в России через

инструмент партнерства как акцио>

нер «АвтоВАЗа». Хорошо

«АвтоВАЗу» – хорошо «Рено» и на>

оборот. Понятно, что ничего подоб>

ного «Рено» не предлагает. 

Второй вариант: лицензионная

сборка. Это тоже передача прав на

производство и продажу, с

БОЛЬШИМ числом ограничений

и, как правило, ограниченная по ко>

личеству производимых автомоби>

лей и времени использования. Это

– не самый плохой для «АвтоВАЗа»

вариант, потому что в этом случае

«Рено» также должно будет прекра>

тить самостоятельную сборку этих

моделей, во всяком случае, для

рынка России. Такой вариант со>

трудничества также не предусмат>

ривается, иначе мы бы о нем прочи>

тали во всех газетах. 

Третий вариант: контрактная

сборка. Это когда «АвтоВАЗу» не

разрешают, как в первых двух ва>

риантах, а поручают производить

определенное количество автомо>

билей определенной комплектации

в соответствии с планами продаж

«Рено». Задача «АвтоВАЗа» при

этом – только в том, чтобы собрать

и испытать автомобили «Рено» оп>

ределенных моделей по ее техноло>

гии, используя ее ноу>хау, только к

производству этих моделей относя>

щихся. Для осуществления конт>

рактной сборки «Рено» предостав>

ляет «АвтоВАЗу» лицензию. Прода>

жа автомобилей осуществляется

непосредственно «Рено». За каж>

дый собранный автомобиль

«АвтоВАЗ» будет получать согласо>

ванную сумму, например 400 евро,

и все. Никаких прав на продукт, ни>

какого его дальнейшего развития,

никакой возможности использова>

ния технических решений для соб>

ственных моделей. В мире есть не>

сколько компаний, которые специа>

лизируются на контрактной сборке,

работая на подхвате у «больших».

Но это, на мой взгляд, не очень под>

ходит «АвтоВАЗу», и даже не по

морально>этическим соображени>

ям: мол, это для него унизитель>

но, – а по жизненным показаниям.

Это – тупик и полный крах в бли>

жайшей перспективе. Но очень по>

хоже, что речь идет именно о таком

«партнерстве». 

Если это так, то передача «обору>
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дования и технологий для произ>

водства пяти новых моделей на

платформе В0», как это записано в

парижском Меморандуме, будет оз>

начать: их временную передачу, по>

ка «Рено» будет поручать

«АвтоВАЗу» эти машины произво>

дить, или пока он сам не загнется, в

том числе вследствие такого парт>

нерства? Если это так, то мне со>

вершенно непонятно, что, собствен>

но, хочет вносить «Рено» в счет 240

млн евро? Вносить то, что

«АвтоВАЗу» нельзя будет исполь>

зовать, когда Рено расхочет давать

поручение на контрактную сборку? 

Все это означает, что ни техноло>

гии, ни ноу>хау, предназначенные

для контрактной сборки, не могут

являться взносом в уставный капи>

тал по определению. Не один про>

изводитель не может разместить

сборку своего продукта «на сторо>

не», не объяснив этой стороне, как

правильно эту сборку осуществ>

лять. Это «объяснение» и называ>

ется «передача технологии и ноу>

хау», и деньги за это не берутся. 

Теперь немного о приведенных

выше цифрах взноса в уставный

капитал и гарантиях сохранения в

нем доли Рено. Чтобы разобраться

в этой арифметике, придется вос>

пользоваться калькулятором. Итак,

на прошлую пятницу вся капитали>

зация «АвтоВАЗа», то есть полная

цена 100% его акций составляла

18,78 млрд рублей. Из которых на

25%>ный пакет «Рено» приходится

4,69 млрд рублей. Прибавим 75

млрд рублей – взнос правительства

и 9,84 млрд рублей – это 240 млн

евро от «Рено», если я ошибаюсь в

своих предположениях, и этот взнос

все>таки будет обоснованным. Ито>

го новый уставный капитал будет

103,62 млрд рублей. Стоимость ак>

ций «Рено» составит 4,69 + 9,84 =

14,53 млрд рублей, что в аккурат

даст «Рено» 14,0%, а никак не 25%.

Если же я не ошибаюсь, и взнос

«технологий и ноу>хау» Рено не бу>

дет зачтен, то капитал завода со>

ставит 93,78 млрд рублей, а доля

Рено сократится ровно до 5%. 

Таким образом, чтобы сохранить

блокирующий (25%+1) пакет акций,

«Рено» необходимо будет внести

дополнительно от 19 до 21 млрд

рублей. И это будет справедливо. 

Если «Рено» действительно бу>

дет готово заплатить эти деньги,

это будет отвечать интересам

«АвтоВАЗа». «АвтоВАЗа» как ком>

пании, но мы уже имеем много под>

тверждений тому, что интересы

«компании «АвтоВАЗ» не всегда

совпадают с интересами тех, кто

этой компанией управляет. 

Мои сомнения подтверждаются

следующими словами премьера

Путина, сказанными им в Париже

после подписания Меморандума:

«Речь идет о передаче техноло>

гий и обеспечении производства

новых современных автомобилей

мирового класса, разумеется, в

своем сегменте, и компания

Renault намерена передать техно>

логии, необходимое оборудова>

ние, лицензии, ноу>хау, а россий>

ских партнеров это в высшей сте>

пени устраивает». Вчитайтесь

внимательно. Речь идет об «обес>

печении» производства (значит о

контрактной сборке?), и только «в

своем сегменте» (значит в других

сегментах отказали?). Кто убедил

премьера, что это будет хорошо

для «АвтоВАЗа»? Наверное, те,

кого «это в высшей степени уст>

раивает»?  

Почему их это устраивает, я уже

говорил выше. 

Чего можно ожидать от

«Рено» и чего – нет? 
«Рено» никогда не возьмет на се>

бя ответственность за «АвтоВАЗ». 

«Рено» никогда не возьмет на се>

бя ответственность за поставщиков

«АвтоВАЗа». 

«Рено» никогда не примет на се>

бя ответственность за Тольятти –

город в котором все зависит от

«АвтоВАЗа», даже частично не со>

гласится. 

Это вовсе не значит, что «Рено» –

плохая и бесчеловечная компания,

безразличная к проблемам людей. 

Наоборот, «Рено» – очень хоро>

шая, сильная компания, с высокой

международной репутацией. 

Я не сомневаюсь, что во Франции

и других странах, где она построила

свои заводы, ей приходится зани>

маться всеми этими вопросами. 

То, что «Рено» не будет занимать>

ся проблемами, не ею созданными,

тоже очень логично и справедливо. 

«Рено» заплатила за входной би>

лет на наш рынок, заплатила нема>

ло – 1 миллиард долларов. «Рено»

прекрасно видит, что заплаченные

деньги не только не пошли на раз>

витие компании, в которой она ста>

ла акционером, но даже до этой са>

мой компании не дошли. 

Партнерство не заработало, и, я

предполагаю, что за год своего при>

сутствия в Тольятти «Рено» убеди>

лась, что и не заработает. Это толь>

ко наше государственное начальст>

во верит словам каждой новой сме>

ны руководства на «АвтоВАЗе», а

«Рено» имеет возможность видеть

и оценивать их по делам, знаниям и

квалификации. 

«Рено» пришла в Россию не для

того, чтобы наводить здесь поря>

док: править наши обычаи и зако>

ны, изживать коррупцию, объяснять
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чиновникам, что нужно делать, а

что делать нельзя. 

«Рено» пришла к нам работать,

завоевывать себе место на нашем

перспективном рынке, и, исходя из

многих обстоятельств и условий,

«Рено» будет выбирать те способы

и те технологии, которые наименее

затратным путем обеспечат ей до>

стижения этих целей. «Рено» обя>

зана думать о своих интересах,

ведь на ней лежит большая ответ>

ственность за компанию много

больше, чем «АвтоВАЗ». 

«АвтоВАЗ» для «Рено» – это воз>

можность заменить на российском

рынке умирающего от бестолковос>

ти собственного менеджмента не>

когда самого большого и самого

крепкого автопроизводителя стра>

ны. Зачем же ей этому менеджмен>

ту помогать? Именно в желании пе>

рехватить эстафетную палочку кро>

ется ответ на вопрос: почему «Ре>

но» не пытается запускать сборку

автомобилей других, «не вазов>

ских» размерностей? В других сег>

ментах нужно было бы бороться с

равными «Рено» конкурентами, а

здесь, в «вазовском» сегменте –

добровольная капитуляция. 

Поэтому главный проект «Рено» се>

годня – это заменить модели

«АвтоВАЗа» на нашем рынке, присту>

пив в максимально короткие сроки к

контрактной сборке своих автомоби>

лей. «Рено» заказчик – «АвтоВАЗ»

исполнитель. Собрал, сдал в сбыто>

вую сеть «Рено» автомобиль – получи

деньги за работу. Просто. 

Как это изменит ситуацию на

«АвтоВАЗе»? Я уже говорил – это бу>

дет началом его конца. Начав произ>

водить автомобили «Рено»,

«АвтоВАЗ» потеряет безвозвратно

для производства собственных моде>

лей четверть не только сборочных

мощностей, но и соответствующую

загрузку большинства производств.

Четверть загрузки мощностей без>

возвратно потеряет большинство по>

ставщиков. Станет ненужным лишняя

оснастка и оборудование. А это –

лишние затраты, убытки и рост себе>

стоимости, как на ВАЗе, так и у по>

ставщиков. На всякие аргументы лю>

дей, «АвтоВАЗ» разваливших, типа:

«у нас все равно эти мощности про>

стаивают», – отвечу просто: это у них

простаивают, у нормальных руково>

дителей они бы никогда бы не проста>

ивали, как не простаивали они все

пятнадцать лет после развала СССР,

в условиях несравнимо худших. 

Много лет «Рено» будет импорти>

ровать подавляющую часть компо>

нентов для своих машин. Во>пер>

вых, им это право дали по закону,

во>вторых, им легче получать дета>

ли и узлы от проверенных постав>

щиков. Качество – прежде всего! 

Российские поставщики в их ны>

нешнем разоренном состоянии, вы>

званном как минимум трехкратным

падением заказа и задержками оп>

латы «АвтоВАЗом», если им не бу>

дет оказана помощь в ближайшее

время, не смогут не только переос>

наститься под новые требования

«Рено», которые требует от них ру>

ководство «АвтоВАЗа», но и просто

свести концы с концами. Что же ка>

сается их шансов получить заказы

от «Рено», которые массово могут

возникнуть не раньше, чем лет че>

рез 5, то они маловероятны. Во>

первых, до этого нужно еще до>

жить. И, во>вторых, когда же «Ре>

но» действительно потребуется ло>

кализация компонентов, а это будет

зависеть и от общей ситуации в

стране, в Россию придут иностран>

ные производители. Но даже это не

будет означать, что уже иностран>

ные производители восстановят ра>

бочие места и объемы производ>
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ства. Вовсе нет. Первым этапом ло>

кализации, которая растянется на

годы, будет освоение сборки ком>

понентов из импортных деталей

проверенного качества и низкой

стоимости из Китая и Юго>Восточ>

ной Азии от настоящих и будущих

поставщиков «Рено». 

Те же 600>700 тысяч автомобилей

«Рено» в Тольятти будут произво>

дить 12>15 тысяч человек. Вероят>

но, это будет уже новая площадка,

нового завода. 

Что будет с «АвтоВАЗом»? 

Понятно, что такое положение,

когда сидящий на государственных

дотациях и на ладан дышащий ав>

тозавод будет собирать за очень

умеренную плату машины конку>

рента, – явление противоестествен>

ное. Это как если бы во время вой>

ны на советском танковом заводе

освободили бы одну линию конвей>

ера для сборки немецких «Тигров».

Рабочие места есть, но перспекти>

вы в достижении победы это явно

не добавляет. 

«АвтоВАЗ» будет задыхаться, со>

кращаться, делиться на части, и

продержится на дотациях бюджета

до тех пор, пока правительство не

решится на отключение аппарата

«искусственного дыхания». Так бу>

дет, если ничего не менять. 

Можно ли спасти

«Автоваз», какими

силами и средствами? 
Будет ли спасен «АвтоВАЗ» и

сотни работающих с ним заводов,

будет зависеть сегодня от мудрости

решения премьера Путина.

Если эта игра с постоянной сме>

ной «караула» в руководстве заво>

да сохранится, если ответственные

сегодня за «АвтоВАЗ» люди сохра>

нят свои посты, думаю, ничего спа>

сти не удастся. Будет демагогия

про успехи стратегического парт>

нерства с «Рено», про новые техно>

логии, требующие меньше людей,

будут рассуждения о «моногоро>

дизме» – злейшем враге русского

народа, будет упадок, разруха и ис>

ход работоспособных людей в мес>

та, где жизнь устроена иначе. 

Никто нам не поможет. Эта – на>

ша проблема и решать ее должны

мы сами. Посмотрите на мировую

практику: ни одна страна, являю>

щаяся сегодня мировой автомо>

бильной державой, не упускала из

своих рук контроля за автопромом

на любой стадии его развития. 

Безусловно, мы должны пользо>

ваться всеми достижениями миро>

вого автомобилестроения, в том

числе и привлекая компетентных

специалистов из>за рубежа, поку>

пая западные и восточные компа>

нии>носители компетенции и ноу>

хау. Но эти люди и компании долж>

ны работать на нас, повышая уро>

вень нашей компетенции в полном

цикле производства и конструиро>

вания автомобилей, а не мы на них,

познавая технологии завертывания

гаек. Только тогда мы сможем со>

хранить и не потерять то, что нам

дорого, то, что нам важно: наши

традиции, наши символы и наших

людей, которые сегодня простаива>

ют, и таланты которых не использу>

ются по назначению. Руководство

страны должно понимать личную

трагедию теперь уже десятков ты>

сяч людей, оказавшихся невостре>

бованными не в силу непреодоли>

мых трудностей, а в результате то>

го, что я так старательно пытался

объяснить в этой статье. 

Средства, которые потребуются

на это, не будут маленькие, слиш>

ком много было разрушено за четы>

ре года, но они будут меньше того,

что государство вынуждено будет

потратить на улаживание социаль>

ных проблем и покрытие убытков не

только в Тольятти, но и по всей

стране, где существуют связанные с

ним промышленные центры. 

Делать это нужно сейчас пока

еще не разучились работать специ>

алисты, пока лучшие из них не раз>

брелись по свету, пока еще есть

люди, способные передать опыт,

который не живет без постоянно

действующего производства. 

Делать нужно быстро, чтобы не

было так, как случилось в производ>

стве самолетов, ракет, судов,

средств связи, да и всего прочего,

чем славилась наша наука и про>

мышленность. Чтобы занялись мы,

наконец, созданием нормальных ус>

ловий работы и экономической дея>

тельности, как это делается во всем

мире, а не выдумывали несуществу>

ющие понятия типа «моногорого>

дов», объясняя нашу неспособность

распорядиться и эффективно управ>

лять тем, что было создано до 1992 г.  

А самой объективной, на мой

взгляд, оценкой нашей государ>

ственной экономической и про>

мышленной политики в период пос>

ле 1992 г. и до сего дня, является

то, что раньше нашим государ>

ственным секретом была продук>

ция, которую мы производим, а те>

перь нашим главным государствен>

ным секретом является продукция,

которую мы больше производить не

в состоянии.  

Но это так, к слову, а теперь – са>

мый главный вопрос: «Что де>

лать?»

Продолжение следует…

Анатолий Лейрих
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втопроизводители постоянно

работают над качеством своих

автомобилей. Повышение каче>

ства они рассматривают как один из

важнейших рычагов влияния на вы>

бор покупателя. Свыше 40% владель>

цев автомобилей, не сталкивавшихся

с проблемами в ходе эксплуатации ав>

томобиля, выражают готовность при

смене а/м купить а/м той же модели. 

И покупатели по достоинству оце>

нивают работу по улучшению качест>

ва продукции. Наглядный пример –

история развития Hyundai на рынке

США. В 2000 г. уровень дефектов на

100 машин Hyundai (203 дефекта) на

30% превышал средний по отрасли

(154). В 2005 г. Hyundai добилась уже

показателя на 7% ниже среднеотрас>

левого (109,9 и 118 соответственно).

Это позволило компании увеличить

продажи более чем на 70%. 

Совсем недавно аналитическая ком>

пания J.D. Power and Associates пред>

ставила результаты очередного иссле>

дования надежности автомобилей.

Оно наглядно показывает результаты

работы автоконцернов: количество де>

фектов, регистрируемых на 100 экс>

плуатируемых автомобилей за первые

3 года эксплуатации, уменьшилось за

прошедший год на 7%, до 155. То есть

к 2010 году за 3 года эксплуатации

стали обнаруживать столько дефек>

тов, сколько десять лет назад регист>

рировали всего за 3 месяца. 

При этом конкурентная борьба за>

ставляет автопроизводителей делать

свои автомобили все сложнее. Еще

10 лет назад на большинстве автомо>

билей такие компоненты, как анти>

блокировочная система тормозов

(ABS), система стабилизации, уста>

навливались только за доплату. Сей>

час у большинства производителей

есть модели, оснащаемые этими сис>

темами серийно. Такой прогресс тем

более удивителен, что происходит на

фоне заметного снижения времени

на разработку автомобилей. Еще в

конце прошлого века нормальным

сроком разработки считалось 36 ме>

сяцев от даты начала работы до по>

становки на производство. Сегодня

этот срок лидеры отрасли сократили

вдвое. Количество тестов, необходи>

мых для сертификации такого слож>

ного продукта как автомобиль, как вы

понимаете, никто не сокращал. 

За счет чего автопроизводителям

удалось совершить такой «прорыв»? 

Во>первых, за счет интеграции ра>

боты конструкторов, технологов, спе>

циалистов по качеству и поставщиков

(!) на самых ранних этапах создания

автомобиля. В некоторых случаях по>

ставщики полностью брали на себя

разработку узла. 

Во>вторых, за счет анализа всех

возможных альтернатив и постепен>

ного движения к наилучшей комбина>

ции узлов. 

В>третьих, за счет отказа от моди>

фикации продукта после утвержде>

ния конструкции. После этого произ>

водители сосредоточиваются уже на

совершенствовании производствен>

ных процессов. 

Компания Toyota всегда была сре>

ди лидеров этого движения. Что же

заставляет ее отзывать свои авто>

мобили по всему миру? Ответ кро>

ется в замечании вице>президента

J.D. Power при представлении по>

следнего отчета: «Производство ав>

томобилей на мировом уровне каче>

ства – лишь часть борьбы за поку>

пателя; убедить покупателя в том,

что вы выпускаете качественную

продукцию, не менее важно». 

Именно поэтому, несмотря на ка>

жущуюся «несерьезность» проблем,

Toyota отзывает свои автомобили.

Это – работа над имиджем и посла>

ние всем клиентам компании. Toyota

тем самым хочет сказать: «Мы забо>

тимся о качестве, чего бы нам это ни

стоило». 

Евгений Богданов

Toyota выплатила правительству США $16,4 млн. – рекордный

штраф за всю историю автоиндустрии. Компания признала вину за

четырехмесячную задержку с уведомлением о дефектах в своих

автомобилях. Из>за неполадок с педалью газа за последние полго>

да автоконцерн отозвал для ремонта почти 9 млн. авто марки

Toyota и Lexus. Сегодня Toyota объявила, что отзовет 11 500 авто>

мобилей Lexus четырех моделей из>за проблемы в системе рулево>

го управления. А в середине апреля компания отозвала 34 000 ма>

шин из>за возможных проблем с системой курсовой устойчивости.

Что происходит с Toyota, и насколько ее ситуация уникальна?

Toyota, ремонт, дорого
О проблемах качества в современном

автомобилестроении на примере Toyota

«Toyota оступилась» – гласит заго�

ловок, вынесенный на обложку жур�

нала The Economist. 
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нужно изобретать все новые

«наживки», одной из которых

и является эффективная наружная

реклама. Поиск правильных марке>

тинговых и эффективных реклам>

ных путей является одной из самых

острых и важных проблем в сфера

автобизнеса. Судить об эффектив>

ности рекламной кампании можно

по числу клиентов СТО. Как прави>

ло, в крупных компаниях формирует

маркетинговую и рекламную страте>

гию собственный рекламный отдел.

Считается, что качественная работа

и есть самая эффективная реклама.

Когда о вас хорошо отзывается кли>

ент, когда ему нравится качество ра>

бот, он, как правило, приводит с со>

бой еще клиента, а тот еще одного и

т.д. Стоит ли дополнительно вклады>

вать усилия и выделять средства в

рекламный бюджет? Как показыва>

ет практика, без этого обойтись ни>

как нельзя. Но возникает другой во>

прос, сугубо практического свой>

ства: какая именно реклама нужна

автосервису? Многие руководители

автосервисов утверждают, что про>

шли долгий путь для того, чтобы вы>

работать правильную стратегию

расхода рекламного бюджета.

Какую рекламу выбрать
Автосервису более всего требует>

ся информационная реклама. Осо>

бо остро возникает такая потреб>

ность всегда на начальном этапе

функционирования предприятия. В

таких случаях автосервисы должны

не только заявить о себе, но и рас>

сказать, чем именно они занимают>

ся. Такого рода информацию можно

публиковать в СМИ или сообщать с

помощью наружной рекламы. При>

чем приоритет отдается именно

внешней рекламе. Другое дело ав>

тосервисы, которые уже сформиро>

вали свою клиентуру – среди них

наибольшим спросом пользуется

«топографическая» реклама, так

как они больше не нуждаются в рез>

ком увеличении числа посетителей.

Названия этих СТО уже известны,

они раскручиваются по принципу

«из уст в уста», поэтому желающим

Д

Сейчас любой автосервис переживает не лучшие вре>

мена из>за резко возросшей конкуренции. Клиенты

стараются сэкономить, и приходится оптимально вы>

полнять их требования. Безусловно, залогом успеха со>

временного автосервиса является качество предостав>

ляемых работ и профессиональный уровень обслужи>

вания. Но в наше время одного профессионализма не>

достаточно. В современном океане конкуренции прихо>

дится быть шустрее, хитрее и дальновиднее.

Наружная реклама
автосервиса
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посетить данный автосервис надо

просто указать дорогу. Тут необхо>

дима определенная работа, заклю>

чающаяся в вывешивании указате>

лей, стрелок с направлением дви>

жения к автосервису.

А вот имиджевую рекламу могут

позволить себе «раскрученные», из>

вестные автосервисы. Они просто

напоминают о себе, поддерживают

марку. В процентном соотношении

таких автосервисов не так много.

Это дорогой вид рекламы, который

часто включает различные марке>

тинговые акции: с розыгрышем ло>

терей, предоставлением заманчи>

вых скидок и т.п. Например, фирма,

которая имеет в своем составе боль>

шое число станций технического об>

служивания, автосалонов и автома>

газинов, может централизованно

рекламировать себя, товары и услу>

ги с условиями централизации рек>

ламы всех предприятий, принимать

участие в выставках или ярмарках и

презентовать свои дочерние пред>

приятия, товары и услуги. Обычно

такая группа компаний имеет еди>

ную символику, что дает возмож>

ность потребителю всегда узнавать

станции или магазины этой фирмы.

Таким образом, для начала автосер>

вису надо честно отнести себя к той

или иной группе и в связи с этим

рассчитывать бюджет и направле>

ние рекламной политики.

Наружная реклама для автосерви>

са играет тройную роль: привлече>

ние внимания потенциальных клиен>

тов, обеспечение узнаваемости мар>

ки (бренда) и предоставление ин>

формации о компании, а также ее

услугах. Наружная реклама появи>

лась в мире около ста лет назад. За

это время технология ее производ>

ства изменилась до неузнаваемос>

ти: от расклеенных на стенах домов

больших плакатов до гигантских щи>

тов, которые нависают над магист>

ралями. Наружные конструкции –

это современный, специфический

вид средства массовой информа>

ции. Люди могут не читать газет,

журналов, не слушать радио, не

смотреть телепередач. Однако, на>

ходясь за рулем, автомобилисты

обязательно увидят рекламные щи>

ты, вывески, указатели и установки

на крышах.

Наружная реклама
Наружная реклама появилась в

мире около ста лет назад. За это

время технология ее производства

изменилась до неузнаваемости: от

расклеенных на стенах домов боль>

ших плакатов до гигантских щитов,

которые нависают над магистраля>

ми. Наружные конструкции – это со>

временный, специфический вид

средства массовой информации.

Среди многообразия типов на>

ружной рекламы можно выделить

различные конструкции: световые

короба, вывески, таблички, панель>

кронштейны, объемные и плоские

буквы, домовые знаки, транспаран>

ты>перетяжки, крышные установки,

настенные панно, и множество дру>

гих видов рекламы, в наименова>

ниях которых не сложно запутать>

ся, если не выделить основное и

самое необходимое.

Самым популярным и распро>

страненным видом являются щиты.

В вечернее и ночное время щиты в

городе имеют яркую подсветку, что

обеспечивает непрерывность воз>

действия рекламного плаката. Как

правило, щитовые рекламные кон>

струкции устанавливаются вдоль

оживленных магистралей, что по>

вышает их привлекательность и це>

лесообразность, так как всегда

есть возможность выбрать щит в

непосредственной близости от мес>

торасположения рекламируемого

автосервиса. Более того, опреде>

ленное количество щитов позволя>

ет охватить все важные транспорт>

ные артерии города. Увеличение

количества транспорта и времени,

проводимого в нем, дают возмож>

ность большинству водителей уви>

деть такую рекламу.

Суперсайты – крупноформатные

отдельно стоящие конструкции с

внешней подсветкой. Они доминиру>

ют над другими рекламными форма>

тами. Располагаются на основных

магистралях.

Арки – рекламные поверхности с

внешней подсветкой, располагаются

над проезжей частью на крупных

магистралях с двумя и более поло>

сами движения в одну сторону.

Брандмауэры – крупные реклам>

ные конструкции, расположенные на

стенах зданий. Очень зрелищные и

запоминающиеся конструкции.

Крышные установки – эксклю>

зивные, имиджевые конструкции

на крышах зданий с использовани>

ем неона, внешней и внутренней

подсветки.

Щиты, транспаранты, настенные

панно и афиши могут размещаться

на основных автотранспортных ма>

гистралях. Световые короба, па>

нель>кронштейны, а также различ>

ные информационные щиты, элек>

тронные табло и экраны используют

в целях привлечения внимания в ве>

чернее и темное время суток.

Вывеска и указатели делятся на

световые (с источников освещения

изнутри) и несветовые: указатели,

таблички и другие виды наружной

рекламы, освещаемые дневным

солнечным светом (возможно ис>

пользование направленных свето>

вых прожекторов для видимости в

темное время суток). Световые в

свою очередь делятся на неоновые

(с использованием неоновых трубок

и придания им необходимых форм),

люминесцентные (лампы дневного

света располагаются внутри коро>

бов), светодиодные и, наконец, све>

топроводниковые.

Вывеска может быть разработана

дизайнерами индивидуально, либо

можно купить готовую. Безусловно
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дизайнерское оформление обеспе>

чивает максимальную эффектив>

ность и отдачу от рекламного носи>

теля. В зависимости от того, на>

сколько удачным окажется дизай>

нерское решение, реклама может

привести новых клиентов, либо ос>

таться незамеченной.

Световые короба представляют

собой весьма информативный рек>

ламный инструмент с огромной

степенью эффективности. При

этом такой вид наружной рекламы

сравнительно недорогой и хорошо

заметен среди других. Возможно

изготовление ударопрочных свето>

вых коробов, которые имеют хоро>

шее светорассеивание, небольшой

вес и устойчивость к атмосферным

воздействиям.

Объемные буквы – один из самых

популярных видов наружной рекла>

мы. Изготавливаться такие буквы

могут из различных видов пластика

или металла, любых форм и разме>

ров. Они обычно устанавливаются с

внутренней или наружной подсвет>

кой, либо без нее. Для подсветки не>

больших букв используется неон,

лампы накаливания, светодиодные

матрицы, а в объёмных буквах боль>

шого размера используются люми>

несцентные лампы. Такой вид наруж>

ной рекламы довольно популярен

среди заказчиков, стоимость изго>

товления объемных букв невелика, а

эффект они производят плодотвор>

ный. Главное достоинство объемных

букв заключается в том, что они ни>

как не ограничивают фантазию ди>

зайнера и заказчика – если вы захо>

тите отличаться от всех своей рекла>

мой, то с помощью дизайнера можно

экспериментировать с цветом, фор>

мой, и стилем рекламных букв.

Штендеры – весьма популярный

рекламный инструмент, недорогой и

эффективный. Довольно часто ис>

пользуется, поскольку мобилен, легок

и может заменить собой указатели.

Чтобы клиент не

потерялся по пути
Обязательным условием эффек>

тивной наружной рекламы на СТО

является присутствие рекламных

щитов, вывесок, знаков, указате>

лей, которые «ведут» клиента к

ней. Во>первых, над входом кон>

кретной компании обязательно

должна быть хорошо видимая изда>

лека вывеска, привлекающая вни>

мание своей непохожестью. Она не

должна сливаться с окружающим

фоном и с вывесками других компа>

ний (нужно найти правильное све>

товое и цветовое решение). Во>вто>

рых, если компания находится вда>

ли от проезжей части, то разумно

будет установить световую вывеску

с адресом и контактными данными

на проезжей части, указав на ней

сторону нахождения, либо поста>

вить указатели с наружным осве>

щением. В>третьих, обязательно

нужны указатели для удобства по>

иска любого автосервиса, так как в

условиях жесткой конкуренции со>

здавать лишние трудности в поиске

автомастерской (возможно, на не>

исправном автомобиле) не пойдет

на пользу вашему бизнесу.

Где и как заказать

наружную рекламу?
Кому же доверить производство

рекламы? Как показал опрос, боль>

шая часть автосервисов все>таки

осознала, что на рекламе экономить

не стоит, ибо плохо сделанная рек>

лама может иметь обратный эф>

фект. Поэтому большинство авто>

сервисов прибегают к услугам рек>

ламных агентств, гораздо меньший

процент приглашают частных ди>

зайнеров, на услугах которых мож>

но сэкономить, не сильно потеряв в

качестве. Остальная часть полага>

ется на «золотые руки» своих мас>

теров и их «каллиграфический» по>

черк. После того как предприятие

определилось относительно своей

рекламной кампании, предпочти>

тельнее выбрать рекламное агент>

ство и заключить с ним договор.

Вместе с рекламистом предприятие

должно знать объем рекламы и за>

траты на нее, особенности рекламы

СТО, участвовать в подготовке ис>

ходных материалов, подготовке до>

говора, утверждать рекламные тек>

сты и эскизы.

При выборе и заказе наружной

рекламы у изготовителя необходи>

мо окончательно удостовериться,

что она выполнит ряд важных тре>

бований:

– привлекать взгляд наибольшего

количества автомобилистов;

– быть краткой и информативной;

– быть легкой для понимания и

восприятия;

– быть в центре внимания;

– за минимальное время донести

максимум информации.

При правильном подходе и стиль>

ном изготовлении наружной рекла>

мы (вывесок, указателей, табличек,

баннеров, световых коробов и др.)

она не вызывает раздражения у во>

дителей, находящихся за рулем, но

при этом притягивает взгляды по>

тенциальных клиентов. Для разме>

щения рекламы необходимо тща>

тельно выбирать подходящее сред>

ство и место. Чем больше расстоя>

ние, с которого хорошо видно изо>

бражение, и меньше скорость дви>

жения, тем выше эффективность

рекламы. Времени на то, чтобы уви>

деть рекламу на магистральном щи>

те, у водителя мало. Поэтому важно,

чтобы щит был заметен, бросался в

глаза. Наиболее популярными явля>

ются магистральные щиты стан>

дартных размеров. Это щиты разме>

рами 3 на 6, 4 на 8 и 6 на 12 метров.

Такие щиты трудно будет не заме>

тить. Рекламное сообщение должно

быть коротким именно по причине

недолгого зрительного контакта с

носителем: для автомобилистов это

всего 3>5 секунд.

В рекламе нет мелочей, даже про>

стые таблички над СТО, вывески и

создание рекламных слоганов могут

обеспечить успех или провал всей

рекламной кампании.

Можно, конечно, обойтись

и такими «вывесками»…



П
о каким параметрам оцени�

вает клиент работу мастера, 

забирая свой автомобиль с ку�

зовного участка? В первую очередь 

это визуальный контроль: отсутствие 

признаков того, что конкретное место 

кузова подвергалось ремонту. Одним 

из важных параметров является со�

впадение текстуры и цвета шовных 

герметиков заводскому оригиналу. 

Признанным лидером и законо�

дателем в сфере ремонта является 

немецкий бренд Teroson, принадле�

жащей мировому лидеру на рынке хи�

мической продукции концерну Henkel. 

Основные партнеры Henkel – это ве�

дущие автопроизводители Mercedes, 

VW, Daimler Chrysler, Ford, Renault, 

Peugeot, Toyota и многие другие. 

Из обширной гаммы шовных герме�

тиков Teroson следует выделить один 

уникальный продукт Terostat 9320, 

который широко применяется на кон�

вейере. Terostat 9320 поставляется в 

нескольких цветах: серый, черный и 

наиболее популярный на конвейере 

бежевый (охра).

Уникальность Terostat 9320 в том, что 

он допускает нанесение любого типа 

шва: обычным жгутом либо кистью, 

а в сочетании с пистолетами Teroson 

MultiPress и PowerLineII позволяет на�

носить напыляемые швы как узкой, 

так и широкой полосой. А также с ис�

пользованием специальных насадок 

Teroson возможно повторить любые 

типы заводских швов для автомобилей 

нового поколения. Если же распылить 

Terostat 9320 на всю поверхность об�

рабатываемой детали, то мы получим 

обрезинивание с превосходными каче�

ствами шумоизоляции, антикоррози�

онной и антигравийной защиты.

Продукт отличается высокой адге�

зией ко всем видам поверхностей, до�

пускает точечный провар, совместим 

со всеми видами красок.

Одной из важнейших особенностей 

Terostat 9320 является способ его 

окрашивания называемый «мокрый 

по мокрому». Т.е. примерно через 20 

минут после его нанесения на  кузов 

на поверхности герметика образуется 

пленка. После этого герметик можно 

и нужно окрашивать. Хотелось бы 

отметить, что Terostat 9320 является 

100% безусадочным герметиком, что 

позволяет избежать эффекта растре�

скивания краски.

Компания «Хенкель Украина» ак�

тивно сотрудничает с дистрибьюто�

рами, дилерскими центрами и круп�

нейшими станциями технического 

обслуживания. Обратившись к на�

шим партнерам вы всегда получите 

грамотную техническую поддержу и 

бесплатное обучение по всем авто�

мобильным технологиям Henkel. 

ООО «Хенкель Украина»
Украина 

01032, г. Киев 

ул. Саксаганского,120

тел: +38 (044) 569�96�57

тел./факс: +38 (044) 569�96�07

www.loctite.su

www.loctitesolutions.com

о каким параметрам оцени�

вает клиент работу мастера

ствами шумоизоляции, антикоррози�

онной и антигравийной защиты

Компания «Хенкель Украина» ак�

тивно сотрудничает с дистрибьюто

Повторение заводского шва

скиввананияия к раски.
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