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КальКулятор авторемонтау

Сотрудничество между пар-
тнерами в страховом ремон-
те едва ли можно назвать 
бесконфликтным, если про-
цесс согласования не явля-
ется достаточно прозрач-
ным. Проблемы возникают 
при согласовании калькуля-
ции авторемонта, оценке и 
проверке заказа запчастей 
и материалов. Полезным 
инструментом в данном слу-
чае являются автоматизи-
рованные системы кальку-
ляции. О том каким образом 
использование таких систем 
при согласовании затрат на 
авторемонт упрощает вза-
имодействие СТО и страхо-
вой компании, мы попро-
сили рассказать руководи-
теля регионального разви-
тия компании «Аудатэкс» 
Александра Казаченко.

«Современные страховые техно-
логии»: Можно ли сказать, что до 
недавнего времени отношения меж-
ду страховыми компаниями и авто-
сервисами строились весьма прими-
тивно? Какова сегодня типичная 
схема согласования калькуляции на 
ремонт автомобиля по страховому 
случаю между страховой компани-
ей и автосервисом?

Александр Казаченко:  Действи-
тельно, еще совсем недавно, при 

невнятных правилах расчета каль-
куляции на ремонт, все получалось 
очень примитивно и неудобно. Сер-
вис по своему разумению составлял 
калькуляцию, указывая некие цены 
на запчасти, сканировал все доку-
менты и прикладывал фотографии. 
Этот пакет данных отправлялся по 
электронной почте (не будем вспо-
минать уж вовсе давние времена) 
в страховую компанию (СК); ее ра-
ботник обыкновенно пересостав-
лял калькуляцию, делая всю рабо-
ту еще раз, затем сравнивал резуль-
таты и, как правило, обнаруживал 
расхождения. Свой вариант отправ-
лял снова на СТО, и если там не со-
глашались на предложенное, тогда 
все этапы повторялись. 

 «ССТ»: И как много было таких по-
второв на этапе согласования?

А.К.: Во многом число возвратов 
на доработку зависело от наличия 
или отсутствия у служащего же-
лания работать. У нас в обиходе 
даже появился термин «инженер-
экстрасенс»: это такой специалист 
по урегулированию убытков, кото-
рый при получении калькуляции 
по умолчанию говорил: «все в по-
рядке».  Однажды при мне в страхо-
вую компанию позвонил один руко-
водитель сервиса и спросил, поче-
му нет ответа на калькуляцию, ко-
торую он отправил неделю назад. 
Сотрудник СК, который только что 
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вернулся из отпуска, заглянул в электрон-
ную почту, увидел эту калькуляцию и тут 
же ее удалил, а в трубку сообщил, что та-
кого письма он не получал. После этого 
процесс согласования калькуляции пошел 
по новому кругу.

«ССТ»: Когда на нашем рынке появились 
первые автоматизированные системы 
для определения стоимости работ по ре-
монту автомобиля? Какую роль в разви-
тии подобных технологий сыграла ваша 
компания?

А.К.:  Наша компания вышла на рынок IT- 
решений для СТО десять лет назад, и тог-
да сделала это с единственным продуктом 
– расчетным модулем.  То есть в то вре-
мя мы могли предложить СТО только воз-
можность рассчитать калькуляцию пред-
стоящего ремонта, никаких иных продук-
тов у нас не было. Так продолжалось при-
мерно до 2005 года, когда появились пер-
вые решения по систематизации послед-
ствий ДТП и введении их в информацион-
ный формат. Надо честно признать, что 
те продукты были, мягко говоря, не со-
всем удачными – рынок их не принял. И 
только года два назад мы нашли подходя-
щее решение, когда попробовали объе-
динить системные повреждения, методы 
ремонтных воздействий и калькуляции.  
После этого дело стало набирать оборо-
ты (я имею в виду рост интереса к наше-
му новому продукту и развитие отноше-
ний партнеров по процессу урегулирова-
ния). Надо отметить, что на рынке уже 
присутствуют и другие подобные системы, 

например продукт СAS компании 
«Автоинжениринг»; ею, в частно-
сти, пользуется «Росгосстрах», с ее 
помощью страховая компания ре-
шает вопросы определения и согла-
сования убытков. Но конкуренция 
нас не смущает, а скорее стимули-
рует. Только за 2012 год мы смогли 
заинтересовать своим новым про-
дуктом примерно 30% рынка – и 
это начало. В наших планах к кон-
цу следующего года принять в свою 
орбиту порядка двадцати страхо-
вых компаний.

Сейчас наша система позволяет 
дать первичную оценку расходов 
на ремонт, оценку стоимости за-
пасных частей и материалов, вне-
сения дополнений по скрытым по-
вреждениям и так далее, и все это 
в режиме он-лайн. Калькуляция 
создается там же и не нуждается в 
пересылке по электронной почте: 
она сразу готова к просмотру спе-
циалистом СК, в ней все предель-
но прозрачно по ценам на запча-
сти, по любым затратам труда и ма-
териалов. Ведь это не скан с чего-
то, а рабочая электронная версия. 
Все базы, расчетные модули нахо-
дятся в едином информационном 
пространстве, и любая проблема 
по разногласиям в оценках тех или 
иных затрат решается буквально за 
считанные часы. 

 Сейчас у нас существует две вер-
сии процедуры согласования затрат 
на ремонт, это связано с правилами 

разных СК. После того как автовла-
делец сделал заявление о страховом 
случае, он сдает все необходимые 
документы, а страховая компания 
принимает решение, что случай 
страховой и с ним надо работать. В 
этот момент сотрудники компании 
или их партнеры формируют акт 
осмотра и первичную калькуляцию, 
это делается очень быстро. То есть 
в СК достаточно точно представ-
ляют, сколько будет стоить ремонт 
именно на этом или другом серви-
се из числа партнеров, уже выдавая 
автовладельцу направление на ре-
монт его автомобиля. Еще раз ак-
центирую внимание: все договор-
ные условия и стоимость запасных 
частей загружены в систему и ни-
чего нельзя поменять на уровне ли-
нейного персонала или более высо-
ких управленцев так, чтобы никто 
и не заметил. Прозрачность усло-
вий и создает доверие, основанное 
на реальных гарантиях честности, 
даваемых в этом случае нами, си-
стемой и электронной платформой 
Audatex. Итак, вернемся к процеду-
ре. Сотрудники СК заполняют акт 
осмотра непосредственно в среде 
«Аудатэкс», формируют направле-
ние на ремонт в определенный сер-
вис – и тут же отправляют его имен-
но туда. Станция получает данные 
и фотографии, уточняет первичный 
расчет и приглашает на ремонт кли-
ента сама, в определенный день и 
час. При этом, поскольку систе-

воКруг Страхования

Компания «Аудатэкс» – ми-
ровой лидер в области раз-
работки программного обе-
спечения для расчета сто-
имости восстановительно-
го ремонта автотранспорт-
ных средств. Основана в нача-
ле 1960-х годов в Германии, в 
70-е годы становится транс-
национальной компанией. В 
1997 году стала частью кор-
порации Claims Solution Group 
of Automatic Data Processing 
(ADP) в Нью-Джерси. В 2006 г. 
компания «Аудатэкс» вошла в 
состав корпорации Solera Inc. 
К 2013 году Solera и Аудатэкс 
предоставляют свои услуги в 
60 странах мира, включая боль-
шинство стран Европы, Азии, 
Северной и Южной Америки и 
Австралии.
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ма «Аудатэкс» содержит практиче-
ски все данные по маркам и моде-
лям автомобилей и нужные запча-
сти уже определены по VIN, ошиб-
ки полностью исключены, нужные 
запчасти можно сразу заказывать. 
Дальше – уже вопрос техники. 

Второй вариант таков: страховая 
компания выдает автовладельцу ру-
кописное направление или дубли-
рует данные по электронной почте 
на СТО. Владелец посещает сервис – 
и его работники, используя систему 
«Аудатэкс», производят первичный 
расчет на основании направления 
и информируют об этом страховую 
компанию, запрашивают согласо-
вание, прикрепив все фотографии, 
указав скрытые дефекты (если та-
ковые имеются). 

При этом загрузка эксперта по 
урегулированию убытков со сторо-
ны СК существенно сокращается: 
он может с полным правом не тра-
тить время и силы на избыточный 
контроль, поскольку все необходи-
мые параметры для каждой СТО за-
ранее согласованы и загружены в 
базу – например, стоимость кра-
ски и иных материалов, стоимость 
нормо-часов и запасных частей. За-
дача инженера-эксперта сводится к 
тому, чтобы понять, есть ли какие-
либо неожиданно обнаруженные 
скрытые дефекты, проверить коли-
чество нормо-часов на ремонтные 
работы и действительно ли имеет 
отношение к данной аварии какая-

то конкретная деталь, которую сер-
вис предлагает поменять. (Может 
быть, ее достаточно просто отре-
монтировать?) Та самая трудоем-
кая часть процедуры, когда опреде-
лялись нужные запчасти и их цены, 
теперь делается с помощью систе-
мы «Аудатэкс» очень быстро и без-
ошибочно. 

Если в процессе согласований 
накапливается несколько (и даже 
много) версий калькуляции, – до-
пустим, их получилось пять, – ав-
томатически все высвечиваются на 
экране и сравниваются, при этом 
цветом выделяются различия, и 
становится понятно, на что нужно 
обратить внимание и в чем следу-
ет разбираться. 

В финале чек-лист, который, 
образно говоря, формирует жизнь 
убытка, описывает любое движе-
ние, которое с ним совершалось с 
момента создания: пофамильно, 
подетально, кто и какие измене-
ния внес. Кроме того, по догово-
ру со страховой компанией может 
быть установлен весьма полез-
ный функционал – контроль сро-
ков. Скажем, мы условились, что 
на согласование отводится мак-
симум два дня, тогда уже на тре-
тий день, если вопрос не решен, 
задержанная запись выделяется 
цветом как на экранах у сотруд-
ников сервиса, так и на монито-
рах экспертов страховой компа-
нии. Она просто «кричит», требу-

ет немедленного принятия долж-
ных мер.

«ССТ»: Должно быть, такая про-
зрачность системы радует не всех 
участников рынка? 

А.К.:  Вы абсолютно правы. Мож-
но привести немало примеров, по-
скольку я езжу по регионам и вижу 
«черный» рынок во всей его кра-
се, со всеми иллюзиями и легенда-
ми. Вот хотя бы упомяну (без на-
звания) большой и даже престиж-
ный в одном южном городе кузов-
ной центр: его владелец (он же ди-
ректор) упорно верил в выгодность 
своего «черного» бизнеса. Мы с ним 
как-то встретились – он приехал на 
работу на довольно-таки не новой 
Audi Q7. А его механик приехал на 
новой Q5. Я спрашиваю директо-
ра: «А тебе не кажется это стран-
ным? Ведь он ездит на машине, ку-
пленной на украденные у тебя день-
ги!». Человек не удивился и обосно-
вал для себя благополучие ценно-

го сотрудника так: он же работа-
ет! Я настаивал: «Давай посчита-
ем вместе его доход, если сам раз-
учился». Стали считать. Не сходят-
ся концы с концами. Директор при-
задумался, постепенно выяснилось, 
что этот мастер на сервисе – вообще 
личность неприкасаемая и «вещь в 
себе». Он тоже по-своему экстра-
сенс – мгновенно, «на глаз», оце-
нивает стоимость любого ремон-
та. Выходит к автомобилю, делает 
два-три круга вокруг него и изре-
кает: «Триста тысяч». И это приго-
вор, другой цены не будет. Дирек-
тор, приемщик – кто угодно – обя-
заны убедить клиента в справедли-
вости названной суммы.

 
«ССТ»: Естественно, в такой си-
туации СТО не могут работать 
со страховыми компаниями, рас-
ширять присутствие на рынке от-
носительно новых автомобилей.

А.К.:  Почему? Они работают с теми 
страховыми компаниями, в кото-

воКруг Страхования КальКулятор авторемонтау
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рых налажены разного рода кор-
рупционные схемы, при которых 
всех все устраивает на уровне ли-
нейного персонала и даже выше. 
Чем больше сумма – тем больше 
твои отчисления в «черную».

«ССТ»: Возможно, не за каждым слу-
чаем стоит продуманный злой умы-
сел? Может быть, какой-то владе-
лец бизнеса или руководитель про-
сто вошел в этот бизнес, не зная, 
что он может быть таким или со-
всем иным. Человек, по сути, всле-
пую выбрался на дорогу и идет по 
ней в полной уверенности, что иных 
путей нет и быть не может.

А.К.:  Вполне возможно. В том слу-
чае, о котором я только что расска-
зал, хозяин, которому вдруг «откры-
ли глаза», с изумлением меня спра-
шивал, имея в виду все того же «за-
мечательного» мастера: «Слушай, 
а зачем ему это надо? Ведь он име-
ет хорошую работу, получает, без-
условно, солидные, особенно для 
этого региона, деньги». Я ему объ-
яснил, что мастер умело исполь-
зует возможности, предоставлен-
ные ему сложившейся на сервисе 
системой, и что если пресечь столь 
наглое воровство, то можно в кор-
не перестроить бизнес, выйти на 
качественно иной уровень и полу-
чить такие доходы, о которых сей-
час просто и не мечтается. На веч-
ный вопрос «Что делать?» в дан-

ном случае существует и вечный 
ответ: «Поднимать производитель-
ность труда». С внедрением систе-
мы «Аудатэкс» эта производитель-
ность увеличивается очень значи-
тельно. Сократившиеся простои ав-
томобилей в ремонте, исчезающие 
сомнительные ситуации с доплата-
ми за запчасти. У СТО появляется 
иная репутация, особенно это за-
метно в относительно небольших 
городах, растет доверие, умень-
шается потребность в рекламе: на 
руку сервису начинает играть са-
рафанное радио.

 Кстати, как раз упомянутая 
история с владельцем Q7 меня под-
толкнула к интересной идее, и мы 
открыли направление помощи тем, 
кто не знает, правилен ли вектор 
развития его бизнеса. Audatex те-
перь проводит инженерный аудит 
страховых компаний и СТО. Мы 
анализируем в числе разных пока-
зателей и такие, как средний чек, 
время нахождения автомобиля в 
ремонте, согласования, отказы и 
примерные потери денег из-за не-
эффективной, несовершенной ор-
ганизации работы.

СТО выгодно работать в прозрач-
ной системе, исключающей махи-
нации и ошибки со стороны персо-
нала. Мы сейчас как раз пытаемся 
вывести из тени независимые стан-
ции – не одну-две, а в целом, как 
сегмент рынка. Это задача вполне 
реальная и посильная, потому что 

тот, кто попробовал однажды ре-
шать свои проблемы с помощью 
«Аудатэкс», уже не станет работать 
по-старому, это неинтересно. 

«ССТ»: Есть ли возможность при 
работе в системе учитывать цены 
разных поставщиков запчастей? 

А.К.:  Любой человек, который 
пользуется «Аудатэксом», может 
выбрать или сформировать тот 
прайс-лист, по которому он будет 
считать калькуляцию. Мы подгру-
зили в систему огромное число су-
ществующих прайсов, например, 
компаний «Мейджер», «Рольф», 
«Дженсер», «ТТС» и поставщи-
ков альтернативных запчастей 
интернет-магазинов. Все данные 
доступны для наших авторизован-
ных пользователей. И если незави-
симый сервис заключает договор 
со страховой компанией и СК вы-
сказывает пожелание, чтобы цены 
были на уровне «автодилера Икс 
минус 15%» – сервис будет рабо-
тать по прайсу «Икс» минус те са-
мые 15%. И все это абсолютно про-
зрачно. Таким образом, мы пыта-
емся привести независимые серви-
сы к цивилизованному состоянию.

«ССТ»: В некоторых независимых 
сервисах управленцы не пони�мают 
полного механизма расчета трудо-
затрат, именно потому они отда-
ют эти вопросы на откуп «опыт-

ным» мастерам. Полагаю, что го-
товая платформа для работы и 
справочный материал по всему 
рынку дают им возможность луч-
ше контролировать расходы СТО?

А.К.:  Да, именно так. И по-другому 
перейти к новому качеству рабо-
ты невозможно. Я много езжу по 
стране и хорошо знаю, как обсто-
ят дела. К сожалению, упомянутые 
нами «экстрасенсы» повсеместно 
правят бал. Недавно в одном из го-
родов Урала мне с гордостью по-
казывали кузовной цех площадью 
3000 квадратных метров и расска-
зывали, что продают в месяц 3000 
нормо-часов. Но это же не резуль-
тат! Много лет назад, когда я сам 
занимался кузовным ремонтом, у 
меня был цех 400 кв. метров – и я 
уже тогда стабильно продавал еже-
месячно те же самые 3000 нормо-
часов. Потому что еще в 1990-х го-
дах я использовал немецкий «Ау-
датекс», который сам и переводил 
на русский язык. Мне было понят-
но уже тогда, что загрузка серви-
са наполовину зависит от того, в 
какой CRM-системе ты работаешь 
и какими методами добиваешься 
качества и эффективности произ-
водства.

КальКулятор авторемонтаувоКруг Страхования


