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Еще в конце октября в ходе VII професси-

ональной конференции «Росавтоди-

лер-2015» Игорь Никифоров, генеральный 

директор «Аудатэкс Россия», обратил вни-

мание аудитории на то, что компания вни-

мательно отслеживает доминирующие 

тренды отрасли, изучает основные вызовы 

автомобильного рынка России и  активно 

инвестирует свои ресурсы в  создание 

ИТ-решений, которые станут максимально 

востребованы автомобильным сообще-

ством и будут ориентированы на выполне-

ние ключевых задач бизнеса. Среди них 

особое внимание уделяется решению 

UsedCars.

«Компания “Аудатэкс” обладает глубо-

кой экспертизой и уникальной технологи-

ческой базой для реализации подобных 

РОАД и «Аудатэкс» помогут дилерам укрепить позиции  
на рынке автомобилей с пробегом
Ассоциация «Российские автомобильные дилеры» (РОАД) совместно со своим 
Золотым партнером, компанией «Аудатэкс», выводят на автомобильный рынок 
ИТ-решение UsedCars («ЮздКарс»), созданное для компаний, которые занимаются 
бизнесом по торговле автомобилями с пробегом. Решение UsedCars содержит набор 
инструментов, использование которых будет способствовать повышению прибыли 
дилера от данного направления бизнеса.
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проектов,  — говорит вице-президент 

РОАД Александр Иванов. — Совокупность 

этих факторов вместе с  очень вниматель-

ным отношением к  реальным потребно-

стям бизнеса дает нам уверенность в том, 

что решение UsedCars будет способно при-

нести дополнительную ценность бизнесу 

дилеров в это непростое время».

Сейчас уже стал очевидным факт, что 

бизнес по торговле автомобилями с  про-

бегом играет роль спасательного круга 

для большинства игроков рынка в  теку-

щей ситуации. Согласно данным анали-

тического агентства «Автостат», на фоне 

драматического падения продаж новых 

автомобилей, которое по итогам 

2015 года составило 36%, рынок автомо-

билей с  пробегом сжался значительно 

меньше  — на 20%. При объеме рынка 

4,5  миллиона автомобилей, доля офици-

альных дилеров на нем пока мала, около 

5–15% в  зависимости от сегмента. При 

этом, согласно полученным «АвтоБизнес-

Ревю» данным по топ-100 автомобильных 

дилеров, четко прослеживается реструк-

туризация выручки  — увеличивается 

доля оборота от торговли автомобилями 

с  пробегом (на 2  п.п. по итогам первой 

половины 2015  года) на фоне уменьше-

ния доли, приходящейся на бизнес по 

торговле новыми автомобилями.

Данная аналитика сообщает о том, что, 

несмотря на неблагоприятную конъюн-

ктуру рынка в  целом, существует хоро-

ший потенциал для укрепления позиций 

автомобильных дилеров на вторичном 

рынке. Для его реализации необходимо 

решить ряд задач как на уровне отрасли, 

так и на уровне каждого игрока. Одна из 

первостепенных целей, по мнению РОАД 

и «Аудатэкс», — это повышение лояльно-

сти к  дилерам со стороны продавцов 

и  покупателей подержанных автомоби-

лей. Если посмотреть на текущую ситуа-

цию со стороны дилера, то наибольшую 

актуальность имеют две задачи: выстраи-

вание процесса определения цены выку-

па и  обеспечение оптимальной оборачи-

ваемости склада автомобилей с  пробе-

гом. Решение первой из них позволит 

сократить затраты на выкуп автомобиля 

за счет повышения точности оценки сто-

имости, повысить лояльность со стороны 

продавцов автомобилей и  минимизиро-

вать влияние человеческого фактора при 

определении цены выкупа. Решение вто-

рой задачи даст дилеру возможность 

сократить затраты на обслуживание 

склада подержанных машин за счет сво-

евременного сбыта низколиквидных 

моделей.

«Мы изначально определили свой под-

ход к  созданию решения UsedCars как 

бизнесориентированный и  формализо-

вали его на уровне миссии данного 

направления работы “Аудатэкс”, — гово-

рит Евгений Шпонько, менеджер по раз-

витию решения UsedCars.  — Мы хотим 

помочь автомобильным компаниям 

получать дополнительную прибыль 

с каждого проданного автомобиля с про-

бегом. В  этой миссии обозначено два 

ключевых принципа, которыми мы руко-

водствуемся при развитии UsedCars. 

Во-первых, мы хотим, чтобы решение 

стало объектом ИТ-инфраструктуры 

дилера, то есть использовалось компани-

ей без исключения по каждой сделке 

купли/продажи автомобиля с  пробегом. 

Это возможно только если наше 

ИТ-решение будет максимально соответ-

ствовать требованиям бизнеса, учиты-

вать потребности всех игроков рынка 

вне зависимости от объемов продажи 

автомобилей или размеров компании 

в целом. Во-вторых, наши клиенты долж-

ны иметь возможность абсолютно 

в  любой момент оценить ROI от исполь-

зования UsedCars. Мы на уровне миссии 

отказались от использования такого раз-

мытого понятия как ”повышение эффек-

тивности бизнеса” и стараемся опериро-

вать конкретными показателями».

На данный момент решение UsedCars 

готово к  использованию, завершен этап 

тестирования пилотными дилерами. На 

основании обратной связи, полученной от 

них, «Аудатэкс» планирует непрерывно 

совершенствовать ИТ-решение. Начиная 

с  января 2016  года UsedCars доступна для 

коммерческого использования.

Какие возможности дает пользователям 

UsedCars? Особое внимание уделяется 

наиболее ценным инструментам  — воз-

можности получения истории кузовного 

ремонта в рамках урегулирования страхо-

вых случаев по VIN-номеру автомобиля, 

получения предварительной оценки стои-

мости восстановительного ремонта, 

а также проверки автомобиля на конструк-

тивную гибель в  прошлом. Кроме всего 

перечисленного, решение позволяет иден-

тифицировать автомобиль по VIN-номеру, 

сформировать оценку стоимости выкупа 

автомобиля, выполнить ряд проверок по 

истории автомобиля. Для низколиквидных 

моделей существует возможность реализа-

ции через торговую площадку для профес-

сиональных покупателей.

«Наличие в UsedCars данных по истории 

кузовного ремонта автомобиля в  рамках 

урегулирования страховых случаев пред-

ставляет очень большую ценность для нас 

и  позволяет более эффективно выстраи-

вать коммуникацию с  продавцом автомо-

биля с  пробегом»,  — отмечает Никита 

Марголин, руководитель отдела продаж 

автомобилей с  пробегом «Аксель-Сити 

Юг».

«Некоторые из проверок, которые сей-

час есть в  UsedCars, мы использовали 

и  раньше,  — говорит Николай Баранов, 

руководитель отдела продаж автомобилей 

с  пробегом группы компаний «Сигма».  — 

Но на их выполнение уходило больше вре-

мени, так как мы были вынуждены рабо-

тать с  несколькими сервисами по отдель-

ности. С UsedCars у нас будет возможность 

запускать все сервисы в  одном пользова-

тельском меню, что позволит экономить 

время при осмотре автомобиля».

«Мы с компанией “Аудатэкс” очень давно 

и  плодотворно сотрудничаем по традици-

онным направлениям их бизнеса: пользу-

емся решениями для калькуляции стоимо-

сти кузовного ремонта и  урегулирования 

убытков по страховым случаям, — расска-

зывает исполнительный директор ГК 

«Аксель Моторс» Александр Кумпан. — Мы 

поддерживаем создание решения UsedCars 

и выход “Аудатэкс” на новый для компании 

рынок автомобилей с пробегом и рады воз-

можности поучаствовать в  новом и  инте-

ресном проекте. Коллеги из “Аудатэкс” 

всегда открыты для обратной связи, это 

означает, что мы можем внести свой вклад 

в развитие UsedCars».

Результаты пилотных проектов показа-

ли, что использование решения позволит 

дилерам существенно сократить время на 

оценку стоимости автомобиля, а  также 

повысить прибыль от сделок по продаже 

до 15%.

Аудатэкс Россия
8 (800) 250-56-34
UsedCars@audatex.ru
www.audatex.ru
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