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А.К.: Нет, идея целиком наша, 
все придумали и воплотили сами. 
Мы, как IT-компания, всегда рабо-
тали удаленно и не задумывались 
о своих региональных представи-
тельствах. Сегодня мы достигли 
такого уровня развития компании, 
когда недостаток очного общения 
стал сказываться на качестве ра-
боты и нам потребовались люди на 
местах. Так родилась идея создать 
Аудамобиль – техническо-консуль-
тационно-продажный центр, нахо-
дящийся постоянно в движении. 

За рулем Аудамобиля – наш сотруд-
ник, универсальный специалист, 
который для текущих и новых 
клиентов проводит презентации,  

ОФИС НА КОЛЕСАХ
В декабре 2013 года на россий-
ских дорогах появился первый 
Аудамобиль, который дал старт 
развитию программы своеобраз-
ных мобильных офисов продаж 
и технической поддержки ком-
пании «Аудатэкс». Аудамобиль по-
могает компании продавать свою 
продукцию – программы для 
расчета стоимости восстанови-
тельного ремонта автотранспор-
та в регионах – и обеспечивать 
пользователей дополнительной 
технической поддержкой.  
С просьбой рассказать о проекте 
мы обратились к руководителю 
регионального развития ком-
пании «Аудатэкс» Александру 
Казаченко.

«АУДАТЭКС»	 
Компания «Аудатэкс» – мировой 
лидер в области разработки про­
граммного обеспечения для расче­
та стоимости восстановитель­
ного ремонта автотранспортных 
средств. Основана в начале 1960-х  
годов в Германии, в 70-е годы ста­
новится транснациональной ком­
панией. В 1997 году стала частью 
корпорации Claims Solution Group 
of AutomaticData Processing (ADP) 
в Нью-Джерси. В 2006 г. компания 
«Аудатэкс» вошла в состав корпо­
рации Solera Inc. К 2013 году Solera 
и «Аудатэкс» достигли уровня 
распространения своих услуг на  
60 стран мира, включая большин­
ство стран Европы, Азии, Северной 
и Южной Америки и Австралии.

«Современные страховые 
технологии»: Что такое Аудамо-
биль?

Александр Казаченко: Это 
автомобиль, технически оснащен-
ный всем, что требуется для пол-
ноценной работы мини-офиса, 
начиная от Интернета и цветного 
принтера и заканчивая самыми 
современными девайсами. Ауда-
мобиль является автономной тех-
нической единицей, способной 
успешно работать практически  
в любых условиях. Кроме того, 
наш Аудамобиль брендирован,  
а значит, является дополнитель-
ным рекламным инструментом, 
причем инструментом активным  
и мобильным.

«ССТ»: Как родилась идея Ау-
домобиля? Это ваше ноу-хау или 
калька западного опыта?
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занимается обучением, осущест-
вляет техническую поддержку.

У наших западных коллег в ос-
новном реализуются либо идея ста-
ционарного регионального офиса,  
либо идея «человека с чемоданом», 
когда некий коммивояжер ездит 
по городу и от лица фирмы про-
дает товары или услуги. «Человек  
с чемоданом» – это специалист уз-
кой квалификации (обычно про-
давец или сотрудник технической 
поддержки), он передвигается на 
обычном автомобиле, не имеющем 
ни брендовой идентификации, ни 
технической оснащенности. К сча-
стью, от подобных форм работы 
мы успешно отбились и доказали 
плюсы идеи Аудамобиля. Если мы 
хотим получать от работника мак-
симум, он должен быть мобиль-
ным, иметь соответствующее тех-

ническое оборудование и обладать 
разносторонними профессиональ-
ными навыками, начиная от уме-
ния хорошо общаться с клиентом 
и заканчивая технической подко-
ванностью.

«ССТ»: Сколько времени потре-
бовалось на разработку програм-
мы – от идеи до внедрения?

А.К.: Идея возникла год назад, 
но из-за загруженности текущими 
проектами приступить к ее реа-
лизации мы смогли только через 
полгода. Еще около шести меся-
цев потребовалось на разработку  
и подготовку к реализации.

«ССТ»: Какие регионы охваты-
вает программа? Сколько Ауда-
мобилей сегодня ездит по россий-
ским дорогам?

А.К.: Сейчас у нас работают 
шесть машин. В декабре 2013 года 
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первый Аудамобиль отправился  
в Екатеринбург; сразу после Ново-
го года еще три уехали в Самару, 
Ростов и Краснодар; в конце января  
к программе подключатся еще два –  
в Москве и Новосибирске. Наря-
ду с региональным центром каж-
дый Аудамобиль дополнительно 
охватывает пять-семь ближайших 
городов, расположенных на рас-
стоянии 300–400 км от центра, что 
позволяет нам практически полно-
стью охватить обслуживанием ре-
гион. Например, Самара–Ижевск–
Уфа–Казань. Таким образом, мы 
обеспечили достаточно обширный 
территориальный охват уже на 
стадии запуска программы, рас-
пространив ее на шесть крупней-
ших региональных финансовых 
центров из восьми. Расширять 
автопарк пока не планируем, по-
скольку в двух оставшихся реги-
онах не требуется нашего очного 
присутствия, – в Санкт-Петербурге 
и на Дальнем Востоке мы успешно 
работаем в удаленном режиме.

«ССТ»: По какому принципу 
подбирались города?

А.К.: Во-первых, их выбор был 
обусловлен самими страховщи-
ками: это города, где пока не до-
стигнуто взаимопонимание между 
страховщиками и сервисами, что 
требует скорейшего урегулирова-
ния. Во-вторых, мы ориентирова-
лись на экономические показатели 
и географическое расположение, 
выбирая населенные пункты, наи-
более развитые с точки зрения 
бизнеса, расположенные в центре 
региона. Это позволило выстро-
ить грамотную маршрутизацию  
и сравнительно небольшим авто-

парком «закрыть» практически 
всю территорию России.

Маршрутизатор основных на-
правлений мы готовим в централь-
ном офисе на месяц вперед, все 
маршруты оговариваем и согласо-
вываем. По системе баллов оцени-
ваем очередность текущих проб
лем и на основании этого решаем, 
куда нужно поехать в первую оче-
редь, куда во вторую и т.д. Однако 
не следует забывать, что одним из 
главных преимуществ Аудамобиля 
является именно мобильность, по-
этому помимо запланированных 
он решает оперативные задачи на 
местах. Клиенты могут сами «от-
ловить» Аудамобиль, связавшись  
с нашим сотрудником, находящим-
ся в нем, напрямую, или позвонить 
в наш московский офис, откуда мы 
тут же переведем звонок.

«ССТ»: С какими проблемами 
вы столкнулись на стадии разра-
ботки программы, какие пробле-
мы беспокоят вас сейчас, после 
запуска? 

А.К.: Самая острая проблема,  
с которой мы до сих пор продолжа-
емсталкиваться, – кадровая. Нам 
требуется найти не просто высоко-
классного специалиста, подкован-
ного с технической точки зрения 
(что в условиях кадрового голода 
само по себе уже проблема), но  
и беспристрастного человека, спо-
собного честно и открыто оценить 
ситуацию, не лоббируя ничьих 
интересов. Здесь следует учесть 
еще и тот факт, что у нас очень уз-
кая специализация – автомобиль-
но-транспортная, то есть к нам на 
работу чаще всего приходят быв-
шие сотрудники либо страховых 
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компаний, либо автосервисов. 
Значит, велик риск, что, работая  
у нас, каждый из них будет по старой 
привычке болеть «за своих». А из-
лишняя лояльность по отношению 
к бывшим коллегам влечет необъек-
тивность, что для нас неприемлемо.

«ССТ»: И как вы решаете кадро-
вую проблему? Как подбираете, го-
товите новых сотрудников и, глав-
ное, как их контролируете потом  
в «полевых» условиях регионов? 

А.К.: Первичный отбор прохо-
дит по стандартной схеме. Потом 
успешных соискателей мы тестиру-
ем по специальной программе, раз-
работанной внутри компании. Тест 
включает более сотни вопросов 
технического характера, среди ко-
торых мы удачно спрятали хитрые 
психологические вопросы, позво-
ляющие оценить человеческие 
качества соискателя и составить 
представление о его характере. За-
тем для новых сотрудников прово-
дим ознакомительные и адаптаци-
онные тренинги. Особого контроля 
за новичками в «полевых» услови-
ях не требуется, тут работа говорит 
сама за себя – в рамках единого 
информационного пространства 
все прозрачно. Выстраиваются вза-
имоотношения между страховщи-
ками и сервисами, минимизиру-
ются сроки согласований, значит, 
кадры на местах работают пра-
вильно. Кроме того, мы регулярно 
проводим семинары и масштабные 
встречи с клиентами, поддержива-
ем обратную связь, что также по-
могает оценить качество работы 
удаленных сотрудников.

«ССТ»: Вы можете назвать Ауда-
мобиль удачным проектом? 

А.К.: Да, безусловно. Аудамобиль 
работает совсем недавно, но первые 
достижения уже есть. Так, в Екате-
ринбурге нам потребовалось всего 
две недели, чтобы растопить лед, 
возникший между страховщика-
ми и ремонтниками. Наш сотруд-
ник решил вопрос на месте четко  
и оперативно – коммуникация была 
налажена, недопонимания устра-
нены, все встало на свои рельсы. 
Практика показала, что местные 
между собой договариваются луч-
ше и быстрей, чем с представите-
лем, командированным из Москвы.

«ССТ»: А какие слабые места вы-
явила практика в вашей программе 
региональных мобильных офисов?

А.К.: Наше слабое место – это 
наш российский менталитет, по-
рождающий недоумения вроде: 
«Зачем платить за лицензионный 
софт, если можно договориться, 
посчитать на пальцах, согласовать, 
решить вопросы?». А то, что из-за 
этого комплектация определяется 
неверно, в заказах на детали вкра-
дывается масса ошибок, теряется 
время, а в итоге и деньги, мы во 
внимание не принимаем. Для на-
глядности приведу два примера. 
Первый: если в Европе, работающей 
в едином информационном про-
странстве, коэффициент дополни-
тельных осмотров и согласований 
составляет 0,3–0,4 к одному убытку, 
то в России, отдающей предпочте-
ние системе «устных договоренно-
стей», этот коэффициент равен 2,4–
2,07. Второй: практика показывает, 
что когда все участники работают 
в едином пространстве, то сервис 
получает деньги не через четырнад-
цать банковских дней, а через пять, 

ВОКРУГ СТРАХОВАНИЯ
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а страховая компания избавляется 
от необходимости содержать штат 
из сорока инженеров, занимающих-
ся мифическим – я подчеркиваю, 
мифическим! – «отжатием» денег.

К сожалению, также традици-
онно слабым местом является 
законодательство, не способное 
отрегулировать рынок и ввести 
фактическое наказание за пират-
ство, что не позволяет нам развер-
нуться в полной мере.

«ССТ»: Что планируете в пер-
спективе?

А.К.: План у нас один – макси-
мально применять на российском 
рынке качественный европейский 
опыт. Конечно, нельзя просто 
взять опыт Германии, срисовать 
под копирку и внедрить в России, 
требуется соответствующая адап-
тация под наши реалии, но в каче-
стве крепкого, надежного, прове-
ренного базиса европейский опыт 
не только можно, но необходимо 
использовать в России.

Главной нашей целью мы видим 
формирование единого информа-
ционного пространства и посте-
пенный ввод туда всех компаний, 
участвующих в процессе урегули-
рования убытков, – страховщиков, 
станций технического обслужива-
ния, аварийных комиссаров, неза-
висимых экспертов.

Мы считаем своим большим 
достижением, что две крупные 
региональные сервисные компа-
нии «ТрансТехСервис» (г. Казань)  
и Группа компаний «Возрождение» 
(г. Орел) самостоятельно вошли  
в это пространство, то есть они 
понимают, что им самим проще 
выстраивать взаимоотношения со 
страховыми компаниями в рамках 
единого информационного про-
странства,  видят за этим будущее. 
Значит, наш продукт востребован 
российским рынком и у него есть 
серьезная перспектива.

Интервью взяла  
Елена Серебренникова
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