
48    |    УПРАВЛЕНИЕ АВТОБИЗНЕСОМ    №1(31) 2016

Рынок автомобилей  
с пробегом: 
ИТ для ключевых задач развития

Большинство консультан-
тов и практиков бизнеса 
сегодня сходятся в од-

ном: закончилось время стре-
мительного роста, проб и оши-
бок без последствий. Нельзя на 
падающем рынке инвестировать 
средства и ресурсы в сомни-
тельные проекты. Цена ошибок 

и неправильно принятых ре-
шений становится непомерно 
высокой. С другой стороны, от-
казаться от поиска новых ниш, 
бизнес-идей и зон платежеспо-
собного спроса – значит, стоять 
на месте и смотреть как безвоз-
вратно утопает бизнес. В таких 
условиях решение есть: любой 

проект, начиная с самой ран-
ней стадии формирования биз-
нес-идеи, должен оцениваться 
с точки зрения ROI (Return of 
Investment – возврат инвести-
ций).  Рынок автомобилей с про-
бегом не является исключением. 

Все решения, которые ориен-
тированы на помощь дилерам в 
развитии бизнеса на этом рын-
ке, должны расцениваться ис-
ходя из величины ROI. Это важ-
но, даже несмотря на размеры 
данного рынка и низкую степень 
проникновения автомобильных 
дилеров. Большая часть указан-
ного рынка сегодня - это сделки 
купли-продажи между частны-
ми лицами. В связи с плохой 
конъюнктурой на рынке новых 
автомобилей, существует боль-
шой потенциал для изменения 
такой расстановки сил. Очевид-
но, что ситуация будет меняться 
и уже меняется. Эти изменения 
видят как игроки рынка, так и 
компании, которые поставляют 
услуги и решения для развития 
их бизнеса. Вторые располагают 
большим количеством данных 

Продажи новых автомобилей пикируют 
уже второй год, вынуждая дилеров искать 
дополнительные рыночные ниши, где 
можно компенсировать падение и найти 
дополнительные импульсы для развития. 
Согласно мнению экспертов отрасли, примером 
такой ниши является рынок автомобилей с 
пробегом. Насколько эффективны и оправданы 
в среднесрочной и долгосрочной перспективе 
стратегии освоения данного рынка? Какие 
задачи необходимо решить, чтобы не только 
смягчить падение сегодня, но и обеспечить 
стабильность роста бизнеса завтра? Своим 
мнением делится Евгений Шпонько, менеджер 
по развитию решения UsedCars («ЮздКарс») 
компании Аудатэкс.  
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и возможностью анализа те-
кущей ситуации как бы со сто-
роны. Именно они как правило 
способны делать это глобально 
и системно. Например, компа-
ния «Аудатэкс» выводит на ры-
нок новое решение UsedCars, 
предназначенное для компаний, 
реализующих автомобили с про-
бегом. В ходе пилотного проекта 
«Аудатэкс» собрано много полез-
ной информации о деятельности 
дилеров на этом рынке, а также 
об основных задачах, которые 
они решают. 

Данный материал, мы надеем-
ся, поможет участникам бизнеса 
структурировать свои бизнес-
процессы, определить слабые 
места в этих процессах и выра-
ботать комплекс необходимых 
решений по их устранению.  

– Евгений, и всё-таки, почему 
автомобили с пробегом? Оказа-
ние услуг и вывод продуктов на 
данном рынке, вероятно, явля-
ется определённым вызовом для 
компании «Аудатэкс», которая 

всё время своего существова-
ния является поставщиком ИТ 
решений для страховых компа-
ний и дилеров в части кузовного 
ремонта. Что послужило от-
правной точкой? 

– Безусловно, наш основной 
бизнес – это оказание услуг и по-
ставка ИТ решений для кальку-
ляции и урегулирования страхо-
вых убытков. С другой стороны, 
мы видим, что продажи новых 
автомобилей падают уже второй 
год подряд, и с определённым 
временным лагом начинает со-
кращаться рынок кузовного ре-
монта (официальных дилеров). 
На рынке кузовного ремонта 
значительную долю занимают 
услуги по факту возникновения 
страховых случаев, количество 
которых также сокращается. 
В результате, текущая ситуация и 
перспектива её развития подтал-
кивает к здоровой и эффектив-
ной диверсификации бизнеса. 
И, разумеется, для начала необ-
ходимо ответственно подойти к 
изучению потребностей бизнеса 
в новых рыночных условиях, а 

также найти возможности при-
менения существующего опыта 
компании в новых нишах. И здесь 
мы очень чутко отслеживаем все 
тренды отрасли и анализируем 
их на предмет применимости на-
ших технологий и опыта. 

Сегодня фокус внимания ав-
тодилеров смещается в сторону 
автомобилей с пробегом. Это 
следствие изменения фокуса 
конечного потребителя, кото-
рый только вчера думал о по-
купке нового автомобиля, а уже 
сегодня рассматривает покупку 
автомобиля с пробегом, но тем 
не менее рассчитывает полу-
чить тот же уровень сервиса и 
безопасности сделки, что и при 
покупке нового автомобиля. 
Именно поэтому у автомобиль-
ных дилеров есть очень хорошая 
возможность укрепить позиции 
на данном рынке, так как есть 
богатый опыт торговли новы-
ми автомобилями, который они 
могут использовать для постро-
ения процессов на новом рынке. 
Эта возможность закрепиться 
на рынке авто с пробегом очень 

Мы хотели бы, чтобы клиенты использовали наше решение 
для оценки каждого автомобиля с пробегом, который проходит 
через дилерский центр. Решение UsedCars должно стать 
объектом инфраструктуры
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интересна, так как объём рынка 
- 4,9 млн проданных автомоби-
лей с пробегом, т. е. примерно в 
три раза больше, чем для новых 
автомобилей, при этом доля ди-
леров на указанном рынке срав-
нительно мала. 

Имея опыт, технологическую 
базу и ресурсы, а также учитывая 
всё вышесказанное, мы приняли 
решение помочь нашим клиен-
там в освоении рынка автомоби-
лей с пробегом. 

Решение UsedCars сегодня 
официально доступно для ис-
пользования дилерами и способ-
ствует исполнению двух задач 
дилера: 
 формирование оценки стои-
мости выкупа автомобиля с 
пробегом;

 поддержание оптимальной 
динамики оборачиваемости 
склада в части реализации низ-
ко ликвидных автомобилей. 

– Расскажите, пожалуйста, 
более подробно про данные за-
дачи, а вернее сказать – про 
предлагаемые решения?

– Подключаясь к решению 
UsedCars, наш клиент получа-
ет набор инструментов для бы-
строй и качественной оценки 
стоимости выкупа автомобиля 
и правильного построения ком-
муникации с клиентом. Мы скон-

центрировались прежде всего на 
поддержке процесса выкупа ав-
томобиля, так как понимаем, что 
формирование маржи проис-
ходит уже на этом этапе. Функ-
ционал UsedCars решает задачу 
оптимальной оборачиваемости 
склада и реализации низко лик-
видных автомобилей.

– Пока дилер работал с новы-
ми автомобилями, он в опреде-
лённой степени находился «под 
крылом» импортёра, получая 
стандарты от производителя, 
в т. ч. рекомендации и решения 
по автоматизации и организа-
ции бизнес-процессов, обучению 
персонала. Попадая на рынок 
автомобилей с пробегом, дилер 
покидает зону комфорта. Как 
Вы думаете, он теперь нужда-
ется в поддержке?

– На мой взгляд, следует сразу 
разграничить бизнес дилера по 
торговле автомобилями с про-
бегом на две части. Первая – это 
реализация официальными ди-
лерами совместных программ с 
импортёрами, например, BMW 
Premium Selection, AUDI: plus, Das 
WeltAuto от Volkswagen и им по-
добных. В этой части, я уверен, 
дилеры не чувствуют дефицита 
внимания со стороны импортёра. 

Совсем иначе дело обстоит в 
«свободной» торговле автомо-

билями с пробегом. В этой части 
бизнеса дилеры, с одной сторо-
ны, лишены поддержки импор-
тёра, а с другой стороны у них 
гораздо больше свободы в части 
выстраивания процессов и опре-
делении приоритетов. 

То есть сам бизнес по торгов-
ле автомобилями с пробегом в 
контексте деятельности офи-
циальных дилеров достаточ-
но разнородный по процессам, 
стандартам и решениям. Эта 
разнородность возникает как в 
следствие реализации совмест-
ных программ с импортёрами, 
так и в результате развития биз-
неса самих дилеров. У каждого 
из них есть индивидуальные за-
просы и потребности. Наша за-
дача - определить тренды разви-
тия бизнеса, критически важные 
потребности большинства. И за-
тем реализовать их в нашем ре-
шении. 

– То есть для вас работа с 
дилерами на этом большом 
рынке оказывается также мно-
гообразной и требующей значи-
тельных усилий?

– В какой-то степени да, но 
это неизбежно, если принимает-
ся решение создать продукт для 
клиента, который будет фор-
мировать реальную измеримую 
ценность и удовлетворять наибо-
лее критичные потребности кли-
ентов. Для выполнения данной 
задачи необходимо понимать 
видение проблем всех игроков 
рынка. Именно поэтому мы об-
щаемся и с абсолютно разными 
по размерам и характеристикам 
дилерами, а также с нескольки-
ми импортёрами. 

Миссия нашего решения: по-
могать автомобильным компа-
ниям получать больше прибыли 
с каждого проданного автомо-
биля с пробегом. 

В этой миссии заложено два 
ключевых сообщения, которые 
для нас определяют основной 
вектор развития. 

Во-первых, мы хотели бы, что-
бы клиенты использовали наше 
решение для оценки каждого ав-
томобиля с пробегом, который 

Евгений Шпонько, менеджер по развитию решения 
UsedCars («ЮздКарс») компании Аудатэкс  
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проходит через дилерский центр, 
то есть предполагается, что ре-
шение будет неким объектом 
инфраструктуры, использование 
которого будет необходимо для 
работы. Это возможно, только 
если UsedCars будет отвечать ос-
новным требованиям бизнеса. 

Во-вторых, мы хотели бы, что-
бы эффект от использования 
UsedCars был измерим в виде 
дополнительной прибыли, кото-
рую будет получать дилер при 
его использовании. Это позволит 
руководствоваться величиной 
ROI при оценке эффективности 
продукта. Это серьёзный вызов 
для нас, но мы понимаем, что без 
этого сложно быть конкуренто-
способным сейчас. 

– На каком этапе реализа-
ции находится сейчас решение 
UsedCars? 

– Отвечая на этот вопрос стоит 
начать с того, что мы используем 
итеративный, гибкий подход к 
развитию решения UsedCars. Мы 
применяем AGILE методологию 
разработки решения и имеем 
определённый план развития на 
ближайшие три года. На данный 
момент мы закончили этап пи-
лотных запусков и подготови-
ли первый коммерческий релиз 
UsedCars. C 10 января любой 
дилер может подключиться и на-
чать пользоваться UsedCars. Как 
я сказал выше, план по развитию 
расписан на три года вперёд, и 
уже сейчас ведётся подготовка 
выхода следующих трёх релизов. 

– Кто участвовал в «пилоте»?
– Всего в пилотных запусках 

приняли участие восемь компа-
ний. Стоит отметить, что мы при-
няли нетипичное для такого рода 
проектов решение. В тестовую 
группу мы старались подобрать 
компании разного масштаба, 
географии, причём находящиеся 
на разных этапах зрелости бизне-

са. Это было необходимо, чтобы 
при доработках продукта учесть 
особенности широкого спектра 
компаний и в результате создать 
продукт, который будет исполь-
зоваться большинством игроков 
без исключения. Среди наших 
«пилотов» были и крупные ди-
леры, и региональные компании 
самого разного плана. 

Мы дали нашим «пилотам» 
бесплатный доступ к UsedCars на 
несколько месяцев. Единствен-
ное пожелание с нашей стороны 
был таково: активное использо-
вание решения и активная об-
ратная связь. Таким образом мы 
собрали требования к решению, 
которые стали основой как теку-
щего, так и будущих релизов. 

– А по сути своей, это коро-
бочный продукт? Многих на-
стораживает внедрение.

– Правильнее сказать, что 
UsedCars сегодня – это WEB 
приложение. Мы заявляем, что 
готовы подключить любую ком-
панию за два дня, технически 
это может быть выполнено ещё 
быстрее. Процесс очень простой: 
дилер подписывает договор, по-
лучает логин, пароль, ссылку для 
доступа; он проходит тренинг 
длительностью два часа и начи-
нает работать. Сейчас действует 
предложение «Первые две недели 
бесплатно», любой пользователь 
получает возможность бесплат-
но протестировать наш продукт 
и только после этого принять ре-
шение о сотрудничестве. 

Дополнительно клиенты име-
ют возможность связаться в 
любой момент с нашей служ-
бой поддержки и получить кон-
сультацию. Говоря о UsedCars, 
правильно говорить именно о 
подключении, а не внедрении. 
Кстати, подключение и установ-
ка обновлений выполняется бес-
платно. Клиент платит только за 
использование решения.  

– Евгений, UsedCars - проект 
российского офиса «Аудатэкс»?

– Да, это российский проект, 
который использует компоненты 
и модули, уже применявшиеся 
нами прежде и в других странах. 
Стоит отметить, что вся наша ИТ 
инфраструктура находится так-
же в России. Мы недавно развер-
нули в России дата-центр. 

– Для многих одним из клю-
чевых является вопрос оценки 
стоимости автомобиля в за-
купке. Расскажите пожалуй-
ста об основных функциональ-
ных возможностях UsedCars и в 
особенности о решении данного 
вопроса. 

– Если говорить про возможно-
сти решения UsedCars в контек-
сте процессов выкупа, у нас есть 
целый набор инструментов. Пер-
вый – это оценка по данным из 
открытых источников, о ней рас-
скажу чуть позже; второй – воз-
можность посмотреть историю 
кузовного ремонта по VIN номе-
ру автомобиля, т. е. установить, 
какие работы делались в рамках 
урегулирования страховых убыт-
ков. У нас собственная база с дан-
ной информацией, которую мы 
ведём с 2003 года. Нам иногда 
напоминают о ремонтах, которые 
ведутся где-то в гаражах, гово-
рят, что этого нет в решении. Мы 
честно отвечаем, что такие слу-
чаи учесть невозможно, к тому же 
дилеры выкупают в большинстве 
гарантийные и постгарантийные 
автомобили с довольно свежей 
историей. Более старые автомо-
били, к сожалению, оцениваются 
только экспертно, здесь вряд ли 
можно найти иной путь. Также у 
нас есть возможность проверять 
автомобиль на наличие серьёз-
ных конструктивных поврежде-
ний, конструктивной гибели в 
прошлом. 

Как это работает? Страховым 
компаниям мы давно предостав-

Подключаясь к решению UsedCars, наш клиент получает набор 
инструментов для быстрой и качественной оценки стоимости 
выкупа автомобиля и правильного построения коммуникации с 
клиентом
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ляем доступ к AUTOonline – это 
крупнейший закрытый b2b аук-
цион, где можно получить га-
рантированные рыночные пред-
ложения по реализации годных 
остатков транспортных средств. 
Через данный аукцион в мире 
ежегодно проходит до миллиона 
транспортных средств, а в Рос-
сии прошло уже более 70 000. 
Мы проверяем автомобиль по 
базе данных этого аукциона. 

Вероятность появления у ди-
лера для закупки такого автомо-
биля не очень высока. Тем не ме-
нее, это прямой убыток, и, если 
не осуществить проверку, то у 
дилера и владельца автомобиля 
будет масса проблем.

Наконец, у нас есть возмож-
ность оценить стоимость вос-
становительного ремонта 
автомобиля (при наличии по-
вреждений), который поступил 
на оценку. Эксперт по оценке 
отмечает на простой и понятной 
схеме автомобиля повреждения, 
отвечает на заранее запрограм-
мированные вопросы, что по-
зволяет системе определить тип 
и площадь повреждения. Далее 
система на основании стоимости 
нормо-часа, информации о по-
вреждении и рекомендованных 
ценах на запасные части произ-
водит автоматизированный рас-
чёт стоимости ремонта.   

UsedCars содержит и ряд до-

полнительных инструментов, 
которые используются многими 
дилерами, например, это про-
верка регистрационных данных. 
Сейчас подключаем проверку 
наличия автомобиля в залоге 
у банка. Наше преимущество в 
том, что все проверки осущест-
вляются из одного интерфейса.

– Вы хотели прокомментиро-
вать ситуацию с использовани-
ем открытых источников для 
определения цен выкупа авто-
мобиля с пробегом.

– Да, тут ситуация очень инте-
ресная. Существует два подхо-
да к определению цены выкупа 
транспортного средства с про-
бегом. Первый заключается в 
анализе данных, полученных из 
открытых источников, например, 
с досок объявлений популярных 
классифайдов. Второй подход 
предполагает анализ дилером 
своей статистики продаж и ста-
тистики оценок аналогичных 
автомобилей в прошлом. Тут 
важно сразу сказать, что вторым 
способом могут воспользоваться 
только крупные компании, так 
как у небольших дилеров данной 
информации просто нет. 

В текущей ситуации, когда на 
рынке высокая волатильность, 
актуальность статистики продаж 
теряется очень быстро. С другой 
стороны, данные из открытых 

источников дают информацию 
не о фактических продажах, а 
лишь об ожидании продавцов по 
части цены выкупа. Данная ин-
формация не нормирована и не 
сбалансирована, содержит мно-
го мусора, пиковых значений. 

На данный момент в решении 
UsedCars используется подход 
к определению цены выкупа по 
данным из открытых источников. 
Мы реализовали непростой алго-
ритм, который учитывает и от-
секает пиковые значения и нор-
мализует данные выборки. При 
определении цены оказывает 
влияние и планируемая наценка 
дилера при реализации автомо-
биля. Однако мы ни в коем слу-
чае не отказываемся от предо-
ставления нашим пользователям 
возможности определять цену 
выкупа на основании статистики 
продаж. Эта новая функциональ-
ность будет доступна в ближай-
ших релизах. 

– Ну и напоследок расскажи-
те про эффект от использова-
ния UsedCars, тот самый ROI, о 
котором мы говорили. Пилоты 
поработали с решением, навер-
няка у вас была возможность 
провести данные вычисления. 

– Да, всё верно. Мы действи-
тельно оценивали эффектив-
ность использования продукта 
UsedCars пилотными дилерами. 
Результаты следующие: при оди-
наковом наборе совершённых 
операций, временные затраты 
могут быть меньше в три раза: 
на обработку автомобиля в 
UsedCars в среднем тратится 8 
минут. 

За счёт использования 
UsedCars рост прибыли по не-
которым автомобилям может 
достигать 15%. Срок реализации 
низколиквидных автомобилей 
через аукцион составляет 3-5 
дней. Данная статистика являет-
ся первичной, и при увеличении 
объёма данных - мы будем её 
корректировать.

Мы уверены, что только прак-
тическое применение и внима-
тельное отношение к потреб-
ностям наших клиентов даст 
возможность постоянно совер-
шенствовать наше решение.    

Эффективность всех решений, 
которые ориентированы на помощь 
дилерам в развитии бизнеса на этом 
рынке, должна  оцениваться на 
основании величины ROI

   РЫНОК АВТОМОБИЛЕЙ С ПРОБЕГОМ   ООКСАнА ДЕМчЕнКО
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