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Нанесение

Любой маляр знает, что шпаклевку необхо-
димо наносить несколькими тонкими слоями. 
Делается это для того, чтобы выгнать воздуш-
ные микропузыри из поверхности, которые 
попадают в шпаклевку во время перемеши-
вания материала с отвердителем на шпателе. 
К  сожалению, не всегда удается их вывести 
до  конца. 

Проблема кроется в самом составе. Дело в  том, 
что при использовании обычной смолы для 
достижения рабочей вязкости приходится 

добавлять большое количество растворителя. 
В  свою очередь разбавитель существенно влия-
ет на вязкость, а, значит, снижает эффект тиксо-
тропии (способности субстанции разжижаться 
от механического воздействия и сгущаться в 
состоянии покоя). Содержание органических 
разбавителей в современных шпаклевках коле-
блется от 180 до 220 грамм на литр.

Мы попытались тяжелой шпаклевкой за один 
проход заполнить хотя бы вмятину второго 
повреждения. Однако усилия оказались тщетны, 
поверхность стала бугристой и была буквально 
испещрена порами.  Поэтому шпаклевку при-

шлось наносить согласно технологии в три слоя 
по 3-5 мм каждый. Мешали, наносили, сушили 
с помощью инфракрасной сушки каждый слой 
по 15 минут (без лампы 25-30  минут), потом 

Проблемы со шпаклевками и 
методы их устранения    

Роман АКОЛЬЗИН

На базе исследовательской площад-
ки в Политехническом колледже 
№31 мы продолжаем тестировать 
новые продукты. На этот раз корре-
спондент журнала «КУЗОВ» совмест-
но с Павлом Никифоровым, техно-
логом по ремонтной окраске ООО 
«Европроект Групп», сравнили облег-
ченную шпаклевку A1 X-Puty и ее кон-
цептуального конкурента – классиче-
скую тяжелую шпаклевку. В тесте мы 
использовали стандартную панель 
площадью 1 м2². Предварительно на 
металл было нанесено два идентич-
ных повреждения глубиной 8-9 мм.

ждали 5-7 минут, пока деталь остынет, чтобы ее 
обезжирить и обработать.

При использовании высококачественных смол 
рабочая вязкость продукта достигается благо-
даря вязкости самой смолы, а не путем влива-
ния разбавителя, влияющего на тиксотропию. В 
A1 X-Puty используется уникальный пакет смол. 
В связи с этим удалось снизить количество орга-
нических летучих веществ до 53 г/л. 

При надавливании на шпаклевку A1 X-Puty 
шпателем она становится более жидкой, благо-
даря чему из этой массы легко выходит попав-
ший туда при перемешивании воздух. Как толь-
ко мы убираем шпатель (снимаем давление), 
шпаклевка становится густой и фиксируется 
толстым слоем. Если мы повторно надавливаем 
на шпаклевку шпателем, она вновь становится 
более жидкой. Так происходит до тех пор, пока 
не начнется процесс полимеризации. В резуль-
тате мы можем наносить шпатлевку А1 более 
толстыми слоями. При глубине повреждения 
±1  см мы можем сразу с первого слоя шпакле-
вания выводить поверхность. А используя обыч-
ную шпаклевку (как тяжелую, так и легкую), нам 
надо будет сначала «завалить» повреждение 
несколькими тонкими слоями и только после 
этого начать выводить поверхность.

Просадки

Проблема с усадкой, которая возникает 
после  завершения работ, также связана с рас-
творителем.

Обычную шпаклевку рекомендуется наносить 
на металлическое основание, а не на старое 
лакокрасочное покрытие. Однако любой маляр 
знает, что избежать этого практически невоз-
можно, особенно в зонах перехода. 

После того, как шпаклевка легла на старую 
краску, в процессе высыхания из нее начинает 
испаряться растворитель. Он выходит одновре-

менно во все стороны, растворяя ЛКМ под шпа-
клевкой и образуя в нем микротрещины и поры. 
При контакте с незатвердевшей шпаклевочной 
массой это место разбухает, и на нем проявля-
ются шлифовальные полосы. Следствием этого 
становятся видимые просадки. 

Поскольку A1 X-Puty имеет в своем составе 
в четыре раза меньше разбавителя (53 г/л), 
то и  процент усадки подложки позволяет ее 
наносить на старое ЛКМ, не опасаясь появления 
просадки.

Обработка

Одна из основных проблем в использовании 
обычных шпаклевок - это необходимость их 
обработки до момента полимеризации, то 
есть в течение 12 часов после ее нанесения. 
Причина проблемы кроется в составе. 

Обычные шпаклевки состоят из полиэфир-
ной смолы и наполнителя. Сама смола опре-
деляет ключевые характеристики шпаклев-
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Тиксотропия напрямую 
зависит от количества 
разбавителя и качества 
смолы в составе шпа-
клевки. В A1 X-Puty 
используется уникаль-
ный пакет смол. В связи 
с этим удалось снизить 
количество органиче-
ских летучих веществ до 
53 г/л 

A1 X-Puty имеет в своем 
составе в четыре раза 
меньше разбавителя.
Процент усадки под-
ложки позволяет  нано-
сить ее на старое ЛКМ, 
не опасаясь появления 
просадки
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Рынок меняет 
мышление игроков

Эксперт журнала 
Александр Груздев, 
генеральный директор 
компании GiPA Россия. 
Вопросы, комментарии  
можете адресовать 
эксперту: 
agruzdev@gipa.eu 

Нельзя не отметить тот 
факт, что в связи с собы-
тиями в экономической 

и политической жизни страны 
в автомобильном бизнесе присут-
ствует определённая нервозность. 
Конечно же, колебания курса ва-
лют влияют как и на потребитель-
скую активность, так и на бизнес 
в целом. Изменение курса при-
водит к изменениям стоимости 
автомобилей и запчастей. Так что 
обоснованы и беспокойство и, как 
следствие, стремление сократить 
издержки, защитить свои инве-
стиции. Сейчас более, чем когда-
либо, у игроков автобизнеса есть 
понимание, что всё в этом бизне-
се «завязано» на ценах. Ведь все 
знают, что для того чтобы «выи-
грать» клиента, в первую очередь, 
необходимо предложить ему при-

влекательную цену на продукцию 
и услуги. До сих пор в России раз-
витие маркетинга, и в том числе 
автомобильного, сосредоточено 
в зоне ценовой конкуренции.

До прошлого года немногие 
производители, по нашим наблю-
дениям, вели серьёзную работу 
в области ценообразования – от-
слеживали свою работу на рынке 
относительно конкурентов, вы-
страивали грамотную ценовую 
политику. Необходимость такой 
работы не подвергается сомнению 
в нынешних условиях. И первыми 
работой в области цен озаботи-
лись импортёры, что можно рас-
сматривать как позитивный тренд. 
Рынок плотно занят крупнейшими 
компаниями-производителями 
автомобилей, компонентов, по-
ставщиков автокомпонентов и ав-
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точно солидная доля СТО в России 
работает без продажи запчастей 
и не имеет соответствующих склад-
ских мощностей. Это противоречит 
европейской практике. По евро-
пейским нормам, заработанное на 
нормо-часах покрывает заработные 
платы сотрудников, прибыль же 
получается за счёт продажи запча-
стей. В России же многие автосер-
висы умудряются работать только 
за счёт нормо-часов. В сложных 
условиях рынка продажа запчастей 
должна стать обязательной состав-
ляющей бизнеса любой сервисной 
станции, нацеленной на продуктив-
ный рост и развитие. Причём мно-
гим начать такой вид деятельности 
необходимо было ещё «вчера». Тем 
автосервисам, которые уже занима-
ются продажей запчастей, целесоо-
бразно было бы в среднесрочной 
перспективе организовать продажу 
запчастей на вынос или же открыть 
интернет-магазин запчастей с до-
ставкой.

Говоря о том, как будет раз-
виваться ситуация на авторынке 

тосервисных продуктов, а потому 
конкуренция здесь весьма и весь-
ма острая.

Одно из негативных явлений, 
которые мы отмечаем с прошлого 
года – снижение доходов населе-
ния. Но есть и позитивные тенден-
ции: растущий автопарк страны, 
а значит, и растущий объём ре-
монтного ресурса, за счёт которого 
смогут работать и дилерские, и не-
зависимые СТО. Добавим к этому 
и другой позитивный тренд – сни-
жение доли самостоятельных ре-
монтов. По нашим наблюдени-
ям, данный показатель по таким 
простым операциям как доливка 
технических жидкостей и замена 
дворников, давно уже остаётся не-
изменным – 95%. В случае более 
сложных ремонтных операций си-
туация иная, их всё чаще делегиру-
ют автосервисам. Объяснение про-
стое: автомобиль стал настолько 
сложным с технической точки зре-
ния, что владелец попросту не зна-
ет, как его ремонтировать, к тому 
же ремонт требует специального 
оборудования и инструментов. 

В дальнейшем уровень выполнения 
самостоятельных ремонтных ра-
бот будет снижаться, и всё больше 
и чаще эти обязанности автомоби-
лист будет передавать на СТО.

Автосервисный бизнес не может 
эффективно развиваться без эф-
фективной работы с запчастями. 
В прошлом году мы провели ис-
следование и выяснили, что доста-

России в нынешнем году, хочу 
отметить, что ждать резких про-
валов и поворотов не стоит. Пред-
ставители автобизнеса не должны 
впадать в панику, а должны про-
должать работать с учётом того, 
что работать придётся больше 
обычного и в большей степени 
ориентировать свою работу на 
клиента.  

Андрей Медведев, 
руководитель отдела 
продаж суперавтомаркета 
«Формула 91»:

«На вторичном рынке сейчас до-
вольно сложная ситуация с про-
дажами автомобилей дорогого 
и среднего сегментов. Предложения 
по среднему уровню автомобилей 
превышают спрос. При этом дешё-
вые автомобили пользуются устой-
чивым спросом.

Никаких резких скачков цен как 
в сторону повышения, так и в сторо-
ну понижения не наблюдается. Есть 
ряд недорогих брендов – таких как 
Lada, Renault, Ford. Их недорогие 
комплектации при хорошем состоя-
нии всегда идут по топ ценам рынка.

Появилась интересная тенденция 
сдавать более дорогой автомо-
биль и приобретать классом ниже, 
что свидетельствует о достаточно 
сложной ситуации с доходами на-
селения. Особой популярностью 
пользуются такие модели как 
Renault Logan, Ford Focus».

Сергей Удалов, 
исполнительный директор 
агентства «АВТОСТАТ»:

«В настоящее время идёт разви-
тие независимых сервисов. Они 
повышают качество услуг, рас-
ширяют диапазон. На рынок при-
ходят европейские сети сервисных 
станций, со своими стандартами, 
своими поставщиками автоком-
понентов и продвигают запчасти 
не под брендами производителей, 
а под собственными.

Что касается влияния экономи-
ческой нестабильности, то можно 
сказать следующее. Парк автомо-
билей продолжает прирастать, зна-
чит и потребность в обслуживании 
остаётся. Объёмы потребности 
в обслуживании вряд ли сильно со-
кратятся. При этом переход от офи-
циальных СТО к неофициальным 
пока сохраняется на прежнем уров-
не, и в краткосрочной перспективе 
его уровень вряд ли изменится».

Поведение водителей. Средний семейный доход в месяц
Средний семейный доход в месяц в 2013 году составлял 46 877 рублей 
(1 042 евро по курсу 45 руб за евро)

Впервые после 5 лет роста водители констатируют снижение семейного дохода.

В руб
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шей укомплектованностью и предлага-
ется по умеренным ценам. В категории 
таких камер представлена турецкая 
модель Firat FBK-7000, которую выпу-
скает завод Ilke Makina. Такая каме-
ра удовлетворяет всем критериям. 
Она поставляется в полной комплек-
тации, имеет полностью решетчатые 
полы, сервисную дверь, совокупность 
горелки и теплообменника, приспо-
собленные под российские климати-
ческие условия. У Firat FBK-7000 есть 
все необходимое, чтобы пользователь 
после приобретения подвел топливо и 
воздуховоды и начал работать, не нуж-
даясь ни в каких доработках, опциях 
и т.п. Помимо этого, как отмечалось 
выше, завод Ilke Makina делает также и 
теплообменники под российские усло-
вия – это котел длиной 1,5-1,7 метра, 
качественные горелки на 230-300 кВт, 
которые позволяют эффективно про-
греть весь объем входящего воздуха. 
Стоимость такой камеры составляет от 
16 500 евро. По цене это немногим 
выше, чем дорогая китайская камера, 
но сопоставимо с самой дешевой ита-

льянской камерой (например, с неко-
торыми моделями марки Nova Verta). 
С одной лишь оговоркой: самая деше-
вая итальянская камера не будет иметь 
в базовой комплектации все те систе-
мы, которые изначально уже устанав-
ливаются на модели Firat FBK-7000. 
Ближайшим конкурентом этой камеры 
является камера под торговой маркой 
ColorTech, модель CT-7000. 

Примечательно, что технологии, 
используемые производителями 
окрасочно-сушильных камер топово-
го уровня, успешно реализованы и в 

камерах среднеценового сегмента. 
«Например, камеры Firat могут быть 
оснащены системой обдува для рабо-
ты с водорастворимыми ЛКМ, инвер-
торными двигателями, системами 
автоматической регулировки давле-
ния, пневматическими заездными 
пандусами и многими другими систе-
мами, - рассказывает Андрей. – Это 
притом, что все камеры имеют руси-
фицированный пульт Touch Screen. По 
цене такая камера будет стоить намно-
го меньше (разница в 20-30%), чем 
премиальный европейский конкурент 
с аналогичным набором решений».   

на сервисах А-сегмента устанавлива-
лись камеры премиального сегмента. 
Но теперь и дилерские станции нет-
нет, да и используют в своей работе 
камеры из Китая, - объясняет Андрей. 
- Если нет жестких требований со сто-
роны автопроизводителя, то такие 
станции, стремясь снизить издержки 
на закупке оборудования, и приоб-
ретают китайские камеры. Отмечу, что 
многие автопроизводители в России 
не регламентируют для своих дилер-
ских сервисов использование обо-
рудования на  кузовном участке на 
своих дилерских станциях».  Помимо 
этого, дилерский сегмент СТО, кото-
рый руководствуются требованиями 
от автопроизводителя, является также 
и сферой применения дорогостоящих 
европейских окрасочно-сушильных 
камер. Однако топовые модели встре-
чаются и в независимых автосерви-
сах. Чаще всего это кузовные станции, 
для которых не стоит вопрос экономии 
средств (а это встречается все реже), а 
также те, которые имеют положитель-
ный опыт эксплуатации такого обо-
рудования и просто не желают менять 

свои привычки.  

Однако вопрос экономии и сокраще-
ния издержек на закупку оборудова-
ния встает особенно остро в настоя-
щее время. В целом спрос продолжает 
смещаться в сторону китайских камер, 
которыми повсеместно оснащены 
автосервисы В- и С- сегментов. По 
словам Андрея, такая тенденция наме-
тилась еще после кризиса 2008  года, 
когда китайские производители нача-
ли активную экспансию в России и 
стали ввозить на рынок весьма деше-
вые окрасочно-сушильные камеры. 
«В целом за последние несколько лет 
улучшилось и качество оборудования 
из Китая, - отмечает Андрей. - Но при 
детальном рассмотрении становится 
понятно, что вопрос качества каждый 
производитель решает по-своему. 
Некоторые из них до сих пор ставят 
на первое место снижение стоимости 
оборудования, а потому при производ-
стве камер экономят на материалах и 
комплектациях (например, в камерах с 
металлическим основанием заездные 
рампы продают как опцию). Но многие 

заводы-производители высоко держат 
марку, например, компания «Атис». 
В ассортименте этого бренда есть три 
комплекта оборудования – самая про-
стая камера Aqua Basic, среднеценовое 
предложение – Aqua Prima и топовая 
версия – Aqua Diamant». 

Поменялось и отношение потреби-
телей к китайскому оборудованию. 
Отчасти именно потому, что автосер-
висные станции на деле убедились, что 
при правильном выборе бренда обо-
рудования из Китая, они могут полу-
чить весьма компромиссную по цене 
и оснащению камеру, которая отрабо-
тает ни один год, китайским произво-
дителям удалось серьезно потеснить 
«европейцев». 

Тем не менее, именно сейчас, когда 
многие автосервисы решают вопрос 
безопасного вложения инвестиций в 
автосервисное оборудование, век-
тор их внимания должен смещаться в 
среднеценовой сегмент. Именно здесь 
представлено оборудование, которое 
отличается, преимущественно, хоро-
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ОРГАНИЗАТОРЫ

третья международная 
независимая 
профессиональная награда 
на рынке поставок и 
брендов автосервисного 
оборудования в российской 
федерации
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номинация

голосование на сайте
http://award.auto-times.ru/

ЛуЧшая ОКрасОЧнО-
сушиЛьная Камера

Журнал «КУЗОВ» в рамках проекта «Золотой ключ» провел опрос независимых СТО 
города Москвы. Методом случайной выборки были определены сто автосервисов, обя-
зательным критерием в опросе которых было наличие кузовного цеха и окрасочной 
камеры. Результаты опроса сведены в диаграммы. 

Наиболее популярные бренды окрасочно-сушильных 
камер

Наиболее популярные камеры по 
странам происхождения

Количество постов на СТО, 
участвующих в опросе

Критерии выбора окрасоч-
ных камер

Nova Verta

Италия

Один-три

Соотношение цена/
качество

Десять-двеннадцать

Только цена

Семь-девять

Взяли помещение с  
камерой 

Рекомендации спе-
циалистов

больше 12

Четыре-шесть

Долговечность

Сборная/Самодельная 

Турция

ColorTech

Китай

Nordberg

Россия

ATIS

Германия

Saima

SAICO 

Wolf

Termomeccanica 

Blowtherm

ОMIA 

23%

63%

4%

6%

59%

2%

9%

11%

19%

7%

20%

18%

15%

59%

15%

22%

5%

13%

5%

4%

5%

2%

5%

3%
3%

3%
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Не станем вдаваться в тонкости взаимоотноше-
ний между тремя хозяйствующими субъекта-
ми – производитель-импортер, официальный 
дилер, независимая СТО. Нюансов и спорных 
моментов здесь – хоть отбавляй. Наша задача – 
в очередной раз заострить внимание на вопро-
се о разном подходе к технологии ремонта у 
официального дилера и на независимой СТО. 
Независимые кузовные цеха работают с пода-
вляющей долей автовладельцев. Занимаются 
они и кузовным ремонтом, но при этом не 
имеют доступа к соответствующей технической 
документации, поскольку не работают в статусе 
официального дилера. Стандарты организации 
кузовного производства в случае «независи-
мых» определены финансово-экономическими 
целями, которым следует конкретный владелец 
станции. 

С вопросами по теме стандартов кузовного 
ремонта на дилерской СТО мы обратились в 
российское представительство Škoda, одной из 
наиболее массовых марок на рынке России. На 
вопросы редакции ответил Михаил Позднышев, 
руководитель группы послепродажного обслу-
живания компании Škoda Auto Россия. 

- Михаил, расскажите, как сформированы 
требования, которые марка Škoda выдви-
гает к процессам ремонта на дилерском 
сервисе? 
- Основной целью работы нашей компании 
является предоставление клиентам полного 
спектра услуг высокого качества по ремонту и 
обслуживанию автомобилей Škoda. Процессы 
обслуживания, которым мы следуем, были 
разработаны и внедрены Volkswagen AG. Это 
единые стандарты для всех брендов концерна. 
Процессы служат основой для построения и 
поддержания подхода к обслуживанию клиен-
тов в любой дилерской сети, вне зависимости 
от вида предоставляемых услуг. И кузовной 
ремонт не является исключением.

- Существуют ли стандарты, которые регла-
ментируют оснащенность кузовного цеха 
дилерской станции Škoda?
- Каждый дилер самостоятельно определяет 
мощность своего кузовного цеха, учитывая 
несколько факторов, такие как, например, парк 
автомобилей в регионе, объем продаж стра-
ховых продуктов, финансовые возможности 
предприятия и другое. Бывает так, что новый 
дилер является предприятием в составе круп-
ного холдинга, имеющего в своем портфеле 
несколько брендов. В таком случае кузовной 
цех строится с учетом нужд всех марок в соста-
ве холдинга, исходя из этого, рассчитывается 
и его мощность. Škoda Auto Россия не возра-
жает против подобной организации работы. 
Единственное условие, которое мы настоятель-
но рекомендуем соблюдать дилерам – процесс 
приемки автомобиля и передача его клиенту 
должны происходить на территории дилерско-
го центра Škoda. При организации кузовно-
го производства дилеру нужно решить много 
вопросов, например, осуществить планировку 
цеха, разработать перечень необходимого обо-
рудования, организовать склад ЛКМ и другие. 
Зачастую разобраться с этим помогают наши 
партнеры – поставщики ЛКМ. Эти специали-
сты с опытом проектирования, строительства 

Разница - в подходе   
Михаил БИРЮКОВ

На дилерской станции процесс кузовного ремонта организован по стан-
дартам производителя-импортера. Регламентируется если не весь про-
цесс, то его ключевые моменты. Другая, при этом не менее существенная 
часть авторемонтного бизнеса - независимые СТО. Прямых отношений с 
производителями-импортерами они не имеют. 

и организации производства кузовных цехов 
способны подготовить проект в оптимальные 
сроки, подобрать качественное оборудование и 
смонтировать его. Они могут обучить персонал 
цеха и запустить весь рабочий процесс.

- Имеют ли дилеры Škoda перечень омоло-
гированного оборудования для кузовного 
цеха?
- Такой список есть. В него входит оборудова-
ние производителей, отвечающее современ-
ным стандартам качества и безопасности. 

- Какие материалы рекомендованы для 
ремонта автомобилей Škoda?
- Škoda Auto Россия рекомендует своим дилер-
ским предприятиям использовать для кузовного 
ремонта лакокрасочные материалы следующих 
марок: Spies Hecker, Cromax, Sikkens, Glasurit, 
PPG, Standox.  Они полностью отвечают нашим 
требованиям. 

- Какую часть в экономике кузовного 
ремонта занимают ЛКМ, абразивы и рас-
ходные материалы?
- Что касается наших дилерских предприятий, 
ЛКМ, абразивы и расходные материалы зани-
мают в их экономике кузовного ремонта около 
30%.

- Как формируются цены на услуги кузов-
ного ремонта на дилерских станциях вашей 
марки?
- Основными клиентами кузовного цеха явля-
ются страховые компании, на долю которых 
приходится около 75% производства. Говоря 
о ценообразовании, нужно понимать, что оно 
напрямую зависит от сложившейся ситуации в 
том или ином регионе. Если там есть достаточ-
ное количество крупных современных кузовных 
цехов, страховые компании имеют преимуще-
ство выбора и могут рассчитывать на более 
низкие тарифы по ремонту. А в тех регионах, 
где кузовное производство не очень развито и 
предложение ограничено, складывается прямо 
противоположная ситуация.

- В чем, по вашему мнению, преимущества 
кузовного ремонта на дилерской станции? 
- Проведение кузовного ремонта на дилер-
ской станции обладает рядом преимуществ. 
Перечислю главные. Дилерское предприятие 
оснащено современным оборудованием для 
ремонта автомобилей конкретной марки, здесь 
в обязательном порядке есть необходимая для 
ремонта документация. Дилер применяет только 
оригинальные детали, произведенные на тех 
же штампах, что и детали, идущие на сбороч-
ный конвейер. В связи с этим автомобиль после 
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Каждый дилер само-
стоятельно определяет 
мощность своего кузов-
ного цеха, учитывая 
несколько факторов, 
например, парк автомо-
билей в регионе, объем 
продаж страховых про-
дуктов, финансовые 
возможности предпри-
ятия и другие
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нием работать в сфере детейлинга». Обучение 
искусству детейлинга специфично тем, что здесь 
очень важны практические знания, которые 
можно получить от «старшего» товарища. Однако 
и в таком наставничестве могут быть «подводные 
камни»: важно попасть на обучение к детейле-
ру, который имеет правильные и полезные уме-
ния. К слову, обучиться мастерству детейлинга 
можно и на базе центра Detailing&Alarm. Здесь, 
по словам Валерия, дают объемный багаж прак-
тических навыков по узконаправленным работам 
и  умения, неоторванные от детейлерской жизни 
и  практики, те, которые можно сразу использо-
вать в работе. 

И наконец, самое главное – это клиенты. На  при-
мере Detailing&Alarm можно было убедиться, 
насколько важно вести работу с клиентским 
пулом. Детейлинг – та сфера, где очень просто 
потерять репутацию, поэтому необходимо рабо-
тать со стабильно высоким качеством. «Наш пул 
клиентов включает в себя около полутора тысячь 
«живых» контактов, - рассказывает Валерий. – И 
с каждым клиентом мы стараемся вести инди-
видуальную работу». Под уважением к клиенту 
в Detailing&Alarm понимают возможность пред-
ложить ему максимально широкий ассортимент 

услуг. Но главное - относиться внимательно и 
«детально» к потребностям автовладельца, пред-
лагать такие услуги как транспортировка автомо-
биля в детейлинг-центр, предоставить подменное 
авто, бесплатный выезд специалиста, а также 
подарки. 

Денис Сапронов, специалист по детейлингу 
автосервиса AvtoDate: «Услуги по детейлингу 
в нашем автотехцентре сосредоточены в рам-
ках лакокрасочного покрытия. Существует два 
основных способа восстановления блеска ЛКП. 
Во-первых, это полировка кузова, с ее помощью 
можно убрать царапины. Во-вторых, нанесение 
защитных составов, которые помогают сохра-
нить блеск и защищают от воздействий окру-
жающей среды и химических реагентов на дли-
тельное время. Существуют защитные покрытия, 
например, Cquartz Finest, как его часто называют 
«жидкое стекло». Это средство способно сохра-
нять ЛКП автомобиля еще и от мелких царапин. 
Окрашенная поверхность кузова имеет микро-
скопические поры и неровности, к которым легко 
может «прицепиться» грязь. Не всякая моечная 
химия способна справиться с глубоким загряз-
нением. Защитный состав после специальной 
подготовки поверхности полностью заполняет 
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Андрей Тимошенко, 
начальник кузовного 
цеха «ДИСА-АВТО»

Андрей Герцик, руково-
дитель сети магазинов 
материалов для авторе-
монта «КУЗОВ-Маркет»

Дмитрий Авилов, глава компании 
«Кох  Химия Рус»: 
«На рынке продукции для детейлинга пред-
ставлены многие игроки, они поставляют 
большое количество продукции, разно-
образных составов и прочих материалов. 
Ассортимент этой продукции настолько 
широк, что обычный автомобилист даже 
при желании не сможет выбрать из него 
нужный, а главное, качественный продукт. 
С этой задачей должен справляться специ-
алист по детейлингу. Наблюдается и дру-
гая тенденция, распределение продукции 
отдельных производителей имеет четко 
выраженную региональную специфику. 
В частности, на Дальнем Востоке в сфере 
детейлинга представлено много продукции 
японских производителей. Есть региональ-
ные различия в технологиях и способах при-
менения составов. Эти особенности свиде-
тельствуют о том, что рынок детейлинга до 
сих пор не сформирован, он находится в 
процессе становления.
К тому же детейлинг-центры в России пока 
не имеют узкой специализации, что, напри-
мер, можно наблюдать в Европе, а предла-
гают широкий спектр услуг, от работ по вос-
становлению внутренних и внешних поверх-
ностей автомобиля до услуг по специали-
зированной помывке машины. Под  детей-
лингом понимают серию восстановительных 
работ, которые позволяют привести авто-
мобиль в  заводское состояние. Это акту-
ально в случае, если автовладелец решил 
перепродать свое авто. Но только предпро-
дажной подготовкой автомобиля возмож-
ности детейлинга не ограничиваются. Такие 
работы обеспечивают уход за автомоби-
лем. Это своего рода профилактика, которая 
поможет и сохранить привлекательный вид 
машины, и продлить ее срок беспроблемной 
эксплуатации. 
Специфика детейлинга заключается еще и 

в  том, что эта сфера пересечения различных 
отраслей авторемонта. Среди детейлеров 
можно найти людей, в прошлом работавших 
малярами, колористами, специалистами по 
продаже автохимии и других материалов. 
Повторюсь, что на российском рынке детей-
линга свою продукцию реализуют многие 
компании-производители. Есть те, кто рабо-
тает по узкому ассортименту продукции, 
а  есть те, кто поставляет широкий спектр 
соответствующих товаров. 
К таким и относится компания 
«Кох  Химия  Рус». На российском рынке 
мы представляем разнообразный ассор-
тимент автохимии для профессионально-
го и любительского использования, това-
ров, предназначенных в первую очередь 
для восстановления и ухода за лакокрасоч-
ным покрытием автомобиля, а также за его 
салоном. Мы предлагаем и специальные 
составы для очистки двигателя и колесных 
дисков (Golden Star и ReactiveWeelCleaner 
соответственно), широкую линейку нано-
лаков и нанопокрытий для восстановления 
кузова и ухода за его покрытием, а также 
ассортимент полировальных паст. И это 
далеко неполный ассортимент продукции, 
доступной нашим клиентам. О неоспори-
мых преимуществ составов от Koch Chemie 
свидетельствует тот факт, что вся продукция 
выпускается на немецком производстве со 
строгим соблюдением стандартов качества 
и контроля. Производитель имеет много-
летний опыт работы в сфере автохимии, и 
благодаря такой узкой специализации он 
стал авторитетной величиной в сфере раз-
работок технологий и продукции для детей-
линга. О высоком статусе компании гово-
рит и тот факт, что продукцию Koch Chemie 
выбирают и используют при конвейерном 
производстве крупнейшие мировые авто-
производители, а в сфере послепродажного 
обслуживания – их дилеры». 
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Дмитрий Авилов, 
глава «Кох Химия Рус»

Программы  лояльности в последние годы 
стали для компаний-производителей авто-
компонентов удобным инструментом работы 
с вторичным рынком автозапчастей. Проект 
компании NGK имеет некоторые особенности, 
которые выделяют его среди конкурентных 
продуктов.

– Андрей, расскажите, каковы были пред-
посылки запуска программы «NGK Плюс»?
– «NGK Плюс» – это программа лояльности. 
В нашем случае под лояльностью понимается 
приверженность к бренду NGK, которую мы 
рассчитываем увеличить за счет масштабной 
реализации проекта. Старту программы пред-

шествовал процесс подготовки, около года 
мы анализировали рынок послепродажного 
обслуживания автомобилей, в частности, сег-
мент систем зажигания, где и представлена 
продукция  NGK. Стало очевидным, что у ком-
пании есть еще большой потенциал для роста 
в сегменте независимых СТО. 

– Какие особенности этого сегмента авто-
сервисов вы можете отметить?
– Если рассматривать в целом российский 
рынок послепродажного обслуживания авто-
мобилей, то можно заметить недостаточную 
развитость  сегмента независимых СТО в 
сравнении с сектором дилерских станций и 

C NGK всегда в плюсе     
Татьяна АКИМОВА

В марте нынешнего года компания NGK запустила в России новый про-
ект - программу лояльности «NGK Плюс». Про ее условия и преимуще-
ства мы поговорили с Андреем Владимирцевым, директором по прода-
жам NGK.

автосервисов гаражного типа. Но именно сег-
мент независимых сервисов является своего 
рода «средним классом», авторемонтными 
предприятиями, которые могут предостав-
лять услуги относительно высокого качества 
по  доступной цене. NGK видит большой 
потенциал роста сегмента «независимых», для 
этого есть много предпосылок, в том числе, 
солидный авторемонтный ресурс российско-
го авторынка и стремление автовладельцев 
обслуживать свой автомобиль в  послегаран-
тийный срок на уровне дилерского качества, 
но по более низким ценам.

– Андрей, каким партнерам доступна про-
грамма? 
– Исключительной особенностью проекта 
«NGK Плюс» является его ориентированность 
на сегмент станций сервисного обслужива-
ния, а также тот факт, что стать участником 
«NGK  Плюс» может любой специалист авто-
сервиса, работающий с продукцией NGK. 

– Расскажите, пожалуйста, подробнее об 
условиях участия в программе. 
– Программа  подразумевает работу с клиен-
тами двух типов. Первая категория – станции 
техобслуживания, не имеющие собственного 
склада запчастей. Чаще всего клиент такой 
СТО, обращаясь за услугой по установке или 
замене свечей, привозит с собой уже заранее 
купленный комплект продукции; или мастер-
установщик обращается в близлежащий мага-
зин и покупает свечи там. Мастер-консультант, 
изъявивший желание участвовать в програм-
ме, получает от нас специальный буклет с 
описанием призов и альбом, куда он должен 
вклеивать штрих-коды от продукции NGK. 
Один штрих-код условно равен одному баллу. 
Набрав нужное для получения приза коли-
чество баллов, мастер-установщик сообща-
ет об этом представителю NGK по телефону 
или электронным письмом; подарок мастеру 
доставляет наш курьер. 

- Таким образом, видно, что программа 
направлена конкретно на специалиста 
автосервиса? 
– Именно. «NGK Плюс» на уровне партне-
ров первого типа ориентирована на рабо-
ту с отдельными мастерами-установщика-
ми. Важный момент: в этом случае мы не 
принимаем во внимание то, в каком месте 
были приобретены свечи NGK. Главное, чтобы 
это была продукция нашей марки со штрих-
кодом. Так, преимущества, которые предо-
ставляет наша программа, становятся стиму-
лом для мастера-установщика покупать свечи 
NGK и рекомендовать клиентам использовать 

продукцию нашей компании. 

- Андрей, как вы можете помочь мастеру в 
работе с теми клиентами, которые, по тем 
или иным причинам, не хотят использовать 
продукцию NGK?
- Для этого у нас есть серьезный инструмента-
рий. Главное, чтобы сам мастер знал об этих 
преимуществах и умел грамотно оперировать 
знаниями о продукции нашего бренда. NGK 
предлагает свечи зажигания для автомоби-
лей почти всех брендов, представленных в 
России. И для того, чтобы мастер-консультант 
получал глубокие знания по продукции NGK, 
которые помогали бы ему в работе с  кли-
ентами, мы разработали ряд специальных 
инструментов. В первую очередь, представи-
тели NGK в регионах не только распространя-
ют среди независимых СТО альбомы и букле-
ты программы «NGK Плюс», но и проводят 
презентацию продукции. Другой инструмент 
– техническая поддержка. Мы регулярно про-
водим семинары по всей стране, и такой фор-
мат позволяет донести до специалистов СТО 
технические особенности продукции NGK, 
специфику работы с ней и ее преимущества и 
обучить мастеров-приемщиков умению пред-
ставлять наши свечи клиенту. 

– Вы говорили о двух типах партнеров, рас-
скажите о второй категории. 
Второй тип — это автосервисные станции, 
которые имеют собственный склад автозапча-
стей и работают с нашими дистрибьюторами. 
В этом случае целевой аудиторией програм-
мы становятся работники автосервиса, кото-
рые принимают решение о закупке продукции 
того или иного бренда. Это, в первую очередь, 
менеджеры по закупкам, снабженцы, руко-
водители отдела запчастей. На этом уров-
не мы стараемся мотивировать персонально 
отдельных сотрудников работать по програм-
ме и закупать у дистрибьюторов продукцию 
нашего бренда. Условия работы программы в 
этом случае немного отличаются. Количество 
заказанной продукции NGK регистрируется на 
специально созданном для программы лояль-
ности сайте (ngkplus.ru), при заказе там же 
можно отследить набранные баллы. Как толь-
ко их набралось достаточно для получения 
приза, тут же, через сайт, можно отправить 
электронное письмо в NGK с заявкой на полу-
чение подарка. 

Хочу отметить, что сейчас одной из главных 
задач является  количественный рост участни-
ков программы. А потому, в случае партнеров 
второго типа, до конца года действует такое 
условие: в программе могут принимать уча-
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Особенностью  «NGK 
Плюс» является ориен-
тированность на сегмент 
станций сервисного 
обслуживания, а также 
тот факт, что стать участ-
ником программы может 
любой специалист авто-
сервиса, работающий с 
продукцией NGK

Преимущества, которые 
предоставляет програм-
ма, становятся стимулом 
для мастера-установщи-
ка покупать свечи NGK, 
а также рекомендовать 
клиентам использовать 
эту продукцию

а в т о к о м п о н е н т ы а в т о к о м п о н е н т ы

Андрей Владимирцев, 
директор по продажам 
NGK
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«Автомобильное время» предлагает компаниям, 
специализирующимся в автобизнесе следующие услуги:
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мероприятия
 Организация 
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 Уникальные промо-
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 Фото и видео репортажи

 Рекламные кампании
 Маркетинговые 

исследования
 Кобрендинговые 

проекты
 Услуги call-центра


