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ОСАГО:  
год по регламенту

– Александр, давайте попро-
буем сформулировать ожида-
ния рынка годичной давности 
и ту реализацию, которую они 
получили.

– У нас, всех практиков рын-
ка  кузовного  ремонта  России, 
уже  практически  год  есть  та-
кой  инструмент,  как  справоч-
ник  цен  РСА.  Эти  цены  нам 
предоставляют, исходя из еди-
ной  методики,  и  база  охваты-
вает  основные  запросы  рынка: 
краски,  расходные  материалы, 
запчасти…  Справочник  был 
утвержден,  работа  началась,  и 
всё  это  пришлось  на  сложный 
год: совпали кризис, политиче-
ская нестабильность, курсовые 
«скачки». 

Уже год кузовной ремонт по ОСАГО 
калькулируется и согласуется в новых условиях 
с опорой на базу регламентированных цен. 
Казалось, что такой ход позволит бизнесу 
вырасти в масштабах, изжить ряд внутренних 
проблем, что документооборот ускорится, 
а число разногласий резко сократится. 
Насколько ожидания совпали с реальностью? 
Своими мыслями по теме делится эксперт 
журнала, Александр Казаченко, руководитель 
регионального развития ООО «Аудатэкс».

  ОСАГО: ГОД ПО РЕГЛАМЕНТУ   ООКСАНА ДЕМЧЕНКО



УПРАВЛЕНИЕ АВТОБИЗНЕСОМ    №4 (28) 2015    |    49

До зимнего роста валюты ситу-
ация  складывалась  относитель-
но позитивно: мы – интегратор и 
поставщик ПО – видели 5-6 ком-
паний,  которые  действительно 
могли  поставлять  65%  запчастей 
за  ту  стоимость,  которая  была 
указана  в  методике.  Кроме  того, 
на  рынке  активизировались  ком-
пании,  которые  занимаются  б/у 
запчастями,  они  начали  прикла-
дывать усилия, чтобы оцифровать 
свои продукты и выйти на новый 
уровень  работы.  Им  требовалось 
провести  немалую  работу  -  соз-
дать  электронную  базу  деталей 
в  наличии,  т.  е.  сопоставить  их  с 
заводскими  и  иными  каталогами, 
создать  кроссы.  Насколько  нам 
известно, работа ведется, но пока 
требуемого результата нет. 

И  вот,  когда  рынок  пытался 
адаптироваться  к  ситуации,  ког-
да  этот  своеобразный  шок,  со-
путствующий  любым  переменам, 
даже  позитивным,  ещё  не  «отпу-
стил»  рынок,  грянула  «кризисная 
зима»,  произошел  курсовой  «ска-
чок» – и всё начинания сломались, 
и все планы оказались разрушены. 

В  разгар  кризиса  закрылась 
«тема»  отправки  автомобилей 
на  ремонт.  К  тому  же  импорте-
ры в декабре первый раз подняли 
цены.  В  конце  апреля  2015  года 
мы получили от РСА обновленный 
справочник,загрузили  в  систему. 
Обновление  должно  было  ком-
пенсировать курсовую разницу.

– А кто за эти цены отвечал, 
откуда они брались?

–  Это,  в  общем-то,  главный  во-
прос для рынка. И, возможно, клю-
чевой для успешной работы проек-
та. За цены, сбор данных, их анализ 
и расчёт средних значений по уста-
новленной методике отвечает под-
рядчик.  Это  независимая  органи-
зация с экспертной компетенцией, 
которая  предоставляет  РСА  гото-
вый  продукт  -  справочник  цен  на 
запчасти,  соответствующий  тре-
бованиям единой методики ОСА-
ГО. В свою очередь, РСА передаёт 
справочник  в  виде  базы  данных 
нам,  уполномоченным  поставщи-
кам IT-решений. Мы в данной ситу-
ации консультировали РСА только 
с  точки  зрения  формата  справоч-
ника,  для  удобства  его  внедрения 
в  различные  программные  про-
дукты. Но именно мы (и иные по-
ставщики решений по калькуляции 
ущерба)  являемся  для  конечных 
пользователей  –  СТО,  экспертов-
оценщиков,  страховых  компаний 
и т. д. - поставщиком Базы данных 
для  расчёта.  Мы  предоставляем  в 
РСА и их подрядчику информацию 
о  рекомендованных  розничных 
ценах  на  продукцию  поставщиков 
ЛКМ и расходных материалов, ис-
пользуемых в методике AZT. 

– И снова мы вернулись к про-
блемам кризисного года. Что в 
этой ситуации делает «Ауда-
тэкс»? Как оцениваете ситуа-
цию: справочник дал рынку ожи-
даемый импульс развития? 

–  Ситуация  непростая.  Рынок 
ремонта на СТО по ОСАГО не вы-
рос, хотя многие на это рассчиты-
вали.  В  то  же  время  всё  не  так  и 
плохо.  Само  по  себе  нормирова-
ние, внедрение единой методики и 
создание  справочника  –  положи-
тельные моменты. Теперь у рынка 
есть единая методика, это меняет 
уровень  отношений  участников 
процесса. Мы лишь в начале пути. 

Методикой  надо  системно  за-
ниматься,  настраивать  обратную 
связь, получать данные о пробле-
мах, на их основе её дорабатывать. 
Прошёл год, накопился опыт, и не 
какой-то, а самый яркий - кризис-
ный. Это очень хорошее начало.

Самое  позитивное  в  нынешней 
ситуации  то,  что  РСА  стал  при-

Марка Разница   
 2014 - 2015
Acura  29,40%
Audi  0,00%
BAW  -19,20%
BMW  -2,10%
BYD  -19,20%
Cadillac  -8,70%
Chery  -19,20%
Chevrolet  -2,30%
Chrysler  -7,80%
Citroen  -5,70%
Daewoo  -1,30%
Datsun  27,90%
Dodge  -2,40%
Faw  14,70%
Fiat  -1,20%
Ford  -4,60%
Geely  -21,20%
GM-ВАЗ  -1,50%
Great Wall  -16,20%
Honda  -7,80%
Hyundai  -2,40%
Infiniti  -6,30%
Jaguar  -9,70%
Jeep  26,50%
Kia  -13,50%
Land Rover  32,40%
Lexus  -9,70%
Lifan  -21,20%
Mazda  1,20%
Mercedes-Benz  -9,10%
Mini  19,10%
Mitsubishi  -11,60%
Nissan  -7,80%
Opel  -3,50%
Peugeot  -3,60%
Porsche  0,00%
Renault  -2,40%
Saab  7,20%
Seat  -4,60%
Skoda  -7,80%
Ssangyong  -1,10%
Subaru  0,00%
Suzuki  -5,60%
Toyota  -2,20%
Volvo  -4,30%
VW  -13,50%
ВАЗ  6,00%
ВИС  -10,30%
ГАЗ  -26,50%
УАЗ  -10,30%
Среднее  -3,30%

Александр Казаченко, 
руководитель 
регионального развития 
ООО «Аудатэкс»
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влекать нас не только для обсуж-
дения  вопросов,  связанных  c  IT, 
но  и  непосредственно  к  темам, 
связанным  с  применением  тех 
или  иных  методик  и  подходов, 
применяемых  в  единой  методи-
ке  ОСАГО.  Это  даёт  надежду,  что 
процесс  развития  и  совершен-
ствования  методики  будет  про-
двигаться  в  правильном  направ-
лении, что благоприятно скажется 
на  всех  участниках  рынка  ОСАГО 
и,  как  следствие,  облегчит  жизнь 
автовладельцам.

– Можно ли привести приме-
ры переговорного позитива? 

– Конечно. Совсем недавно со-
стоялась, при нашем посредниче-
стве,  встреча  управляющего  ди-
ректора компании Allianz Zentrum 
für  Technik  с  исполнительным 
директором РСА (AZT – междуна-
родная методика расчёта ремонт-
ной окраски,  созданная компани-
ей Allianz Zentrum für Technik при 
участии  собственного  мощного 
инженерно-испытательного  цен-
тра).  Это  очень  высокий  уровень 
взаимодействия, что даёт зелёный 
свет сотрудничеству всех подраз-
делений и звеньев системы. 

Управляющий  директор  Allianz 
Zentrum für Technik в Европе при-
ехал  в  Россию,  чтобы  обсудить 
ситуацию  на  нашем  рынке  и  по-
говорить о том, как использовать 
методику  здесь.  Он  выразил  го-
товность  изучить  рынок,  поде-
литься опытом в нормировании и 
анализе. Это большой шаг вперёд.

– Получается, что по сути, 
по своей нынешней конструкции 
и идеологии, ремонт по ОСАГО 
в РФ – наиболее прозрачная си-
стема в сравнении с прочими, в 
т. ч. КАСКО.

– Это не совсем так, ремонт по 
КАСКО уже сейчас позволяет осу-
ществлять  расчёты  по  прозрач-
ным  прайс-листам  импортёров 
(они  достаточно  часто  обновля-
ются)    и  оценивать  стоимость 
ЛКМ  по  методике  AZT  на  основе 
данных  по  стоимостям  краски  от 
российских поставщиков. Что ка-
сается ОСАГО, то единая методи-
ка  стандартизировала  результаты 
расчёта  и  позволила  участникам 
рынка  существенно  упростить 

формирование  экспертного  за-
ключения: эксперту не нужно про-
водить  исследования  стоимостей 
нормо-часа, запчастей и краски в 
регионе. Это уже сделано в единой 
методике ОСАГО. Эксперт просто 
составляет калькуляцию и получа-
ет готовый отчёт, который может 
предоставить в страховую компа-
нию. Резюмируя сказанное выше: 
теперь ОСАГО и КАСКО находятся 
практически  на  одном  уровне  по 
прозрачности  и  удобству  работы 
(за КАСКО лишь небольшое преи-
мущество из-за большей прозрач-
ности  формирования  стоимости 
запасных частей).

– Можно ли сказать, что за 
минувший год заметно измени-
лось отношение рынка к легаль-
ным программным продуктам?

–Да, однозначно.   Согласно по-
литике РСА, официальные данные 
по  ценам  передаются  только  тем 
поставщикам  калькуляционного 
ПО,  кто  является  партнером  РСА 
и способен соответствовать этому 
высокому статусу. 

– Т. е., значительная часть за-
дач, которые ставились, когда 
методика вводилась, на сегод-
ня выполнена. Рынок заметно 
обелился, отношения несколько 
формализовались и отстрои-
лись, процессы начали прихо-
дить в порядок. Что дальше?

–  Мы, как и раньше, будем ока-
зывать  информационную,  кон-
сультационную  и  техническую 
поддержку  РСА  для  дальнейшего 
развития  и  усовершенствования 
методики ОСАГО. 

– Прежде чем мы перейдём 
к каким-то выводам, а есть ли 
негатив? 

–  Если  говорить  о  технической 
составляющей  вопроса,  то  у  нас 
как  у  поставщика  расчётного  ПО 
не возникло сложностей с разме-
щением данных РСА в нашей си-
стеме. Всё было сделано в срок. 

Основные  нарекания  поступали 
от  наших  партнеров,  особенно  в 
части стоимости запасных частей. 
Причины этого - в скачке курса ва-
лют и в достаточно сложном меха-
низме  формирования  стоимости 
запасных частей. Что же касается 

стоимости ЛКМ, то сейчас мы, со-
вместно  с  AZT  и  РСА,  работаем 
над улучшением этой части мето-
дики.

– И всё же, в чем заключается 
ситуация с запчастями? Взять 
хоть дилерский сегмент: есть 
оригинальные, рекомендован-
ные производителем цены, ко-
торые, казалось бы, трудно не 
понять…

– В основе методики подготов-
ки  справочника  по  стоимости  за-
пасных  частей  лежит  серьёзный 
анализ  рынка  запасных  частей 
различных  сегментов,  не  только 
от  OEM  поставщика,  но  и  от  OE, 
от  поставщика  неоригинальных 
деталей  и  заменителей.  Согласно 
нашему анализу, стоимость кузов-
ных деталей не сильно отличается 
от  РРЦ  импортеров,  поскольку  в 
этом сегменте практически отсут-
ствуют  неоригинальные  запасные 
части и заменители. А, например, 
в  деталях  облицовок,  освещения, 
подвески заменителей очень мно-
го и это существенно снижает сто-
имость детали в сравнении с РРЦ. 
При  анализе  базы  рекомендован-
ных цен мы видим занятный тренд 
по  территориальному  признаку: 
сравниваем  цены  в  разных  эко-
номических  районах,  видим  пря-
мую работу с коэффициентами, а 
вовсе  не  с  живыми  данными.  На 
рынке есть реальные эксперты по 
ценам, те, кто ежедневно в режи-
ме реального времени мониторят 
ситуацию.  У  оптовиков  высшего 
уровня сотни и тысячи поставщи-
ков оптового же уровня. Есть ком-
пании-лидеры, они точно и внятно 
понимают среднюю цену. 

– Ну и какова сейчас фактиче-
ская ситуация для клиента – и 
для сервиса?

–  Ситуация  двоякая.  Есть  стра-
ховые компании, которые практи-
чески  перестали  работать  по  на-
правлению ОСАГО. Мы видим, что 
СТО во многих регионах в кризис-
ных условиях готовы работать по 
низким  расценкам,  но  страховые 
компании не хотят. Но есть и по-
ложительные  моменты,  некото-
рые страховые компании начина-
ют набирать обороты по ремонту 
ОСАГО.
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– А какова ситуация отдельно 
в сегменте дилерских кузовных 
центров?

– Дилеры тоже сильно демпин-
гуют. Общеизвестно, что по ОСА-
ГО стоимость нормо-часа пример-
но такая: ВАЗ - 600 руб., Mercedes  
- 1100 руб., Nissan, скажем – 800 
руб. и т. д. Но мы знаем примеры, 
когда дилеры сказали: «А давайте 
работать по ОСАГО при цене нор-
мо-часа 550 рублей на все марки». 
Непонятно,  чем  руководствуются 
такие  компании,  поскольку  для 
мультибрендовых кузовных цехов, 
например, в Московском регионе 
условия эти ниже себестоимости.

Хочу  подчеркнуть  важный 
аспект:  никто  сегодня  не  подни-
мает  вопрос  о  том,  что  будет  со 
стандартом качества. Получается, 
как  в  известном  анекдоте  о  том, 
сколько  шапок  можно  пошить  из 
одной  шкурки…  Даже  семь,  смо-
тря каких… 

И  снова  не  хочу  закрашивать 
ситуацию  черным  цветом.  Спра-
вочник  реагирует  на  рыночную 
ситуацию.  Так,  по  второй  (весен-
ней)  версии  цены  в  справочнике 
ОСАГО  на  запчасти  поднялись  в 
среднем на 18% по всем регионам, 
по всем брендам.

– В этом номере журнала 
есть материал по беспокрасоч-
ным правкам вмятин, по ти-
пичным для страхования гра-
довым дефектам. Их дешевле и 
быстрее устранять именно без 
покраски. Верно ли, что техно-
логия в РФ пока не нормирова-
на? 

–  Отчасти  да,  потому  что  мно-
гие  автопроизводители  в  период 
гарантии  запрещают  подобным 
образом  исправлять  кузовные 
дефекты.  Это  невозможно  объ-
яснить, однако, такие возражения 
существуют.  По  большому  счету, 
каждый  автопроизводитель,  при-
ходя  на  какой-то  рынок,  изучает 
(должен изучать) его особенности 
и статистику аварийности. Исходя 
из  этого  он  рассчитывает  каль-
куляцию  самых  разнообразных 
ремонтов  и  выдаёт  эти  и  другие 
данные  в  качестве  рекомендаций 
для страховщиков.  В гарантийный 
период дилеры следуют рекомен-
дациям  импортера.  В  постгаран-
тийный  период  по  согласованию 
с  клиентом  можно  выбрать  лю-
бой метод ремонта. Конечно, если 
дилерская  организация  облада-
ет  необходимой  квалификацией, 
оборудованием  и  готова  дать  га-

рантию  на  проведённые  работы. 
Что же касается независимых СТО, 
то, если у них имеется необходи-
мое оборудование, они охотно ис-
правляют  вмятины  без  окраски. 
Для  автовладельца,  естественно, 
этот  вариант  предпочтителен,  т. 
к. позволяет существенно сэконо-
мить и деньги, и время.

– Подытоживая: есть ли свет 
в конце тоннеля? Станет ли 
ОСАГО в ближайшем будущем 
драйвером для бизнеса?

- Конечно, станет.  Это, бесспор-
но,  перспективное  направление, 
которое  позволит  участникам 
рынка  сотрудничать,  используя 
единые стандарты и инструменты, 
что сократит трения и разногласия 
в рамках взаимодействия при ра-
боте с ОСАГО.

– Итак, резюмируем. Рынок 
ОСАГО – в развитии?

–  Да,  и  это  хорошо.  Мы  нако-
пили  определенный  опыт,  у  нас 
есть  обратная  связь  с  рынком. 
Мы сотрудничаем с РСА и ЦБ. В 
связи  с  этим  важно  не  останав-
ливаться, а двигаться дальше по 
пути  улучшения  всех  аспектов 
сотрудничества.     
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