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 Обзор прессы (стр.-1-)

   Выборка : AUDI, АУДИ, с 15.12.2004 по 29.12.2004

Суть дела: От "Березок" к гипермаркетам


Елена Виноградова


Объем российского рынка бытовой техники за последние пятнадцать лет увеличился примерно в 15 раз - с $1 млрд в 1990 г. до $14-15 млрд с учетом компьютерной техники в этом году. Спада не ожидается - ведь технологии обновляются все быстрее, а жители России не хотят отставать от прогресса. Правда, триумф цифровой техники вызывает беспокойство крупных игроков рынка: ведь чем более компактной становится техника, тем легче серым дистрибьюторам ввозить ее в обход таможни. И если в импорте крупногабаритной техники решительный перевес на стороне белых схем, то, например, миниатюрные мобильные телефоны на 90% прибывают в Россию "в карманах".


Эволюция рынка


До середины 80-х рынок бытовой техники на территории СССР практически на 100% был занят продукцией отечественных компаний. "Импортную электронику редкие счастливчики могли приобрести в валютных магазинах "Березка", - вспоминает Александр Пляцевой, президент российской Ассоциации торговых компаний и товаропроизводителей электробытовой и компьютерной техники (РАТЭК).


С началом перестройки страну захлестнула волна неконтролируемого импорта: в Россию хлынул поток техники из стран Юго-Восточной Азии и Польши. Поставки шли через челноков, например, существенную часть видео- и аудиотехники ввозили иностранные студенты: не случайно одним из мест оптовой торговли электроникой в конце 90-х стали общежития Института стран Азии и Африки в Москве. В начале 90-х сформировалось новое направление бизнеса: возникли кооперативы по поставке компьютерной техники для государственных структур. "Из них впоследствии выросли многие крупные продавцы оптовой техники, например компания R-style", - рассказывает Пляцевой.


Всплеск спроса на бытовую технику в 1993 г. привел к массовому формированию сетей. Именно тогда возникли "Диал-Электроникс", "Партия", в то время лидировавшая по объемам продаж на рынке, оптовая компания "СВ", позже создавшая розничный брэнд "Техносила", "МИР", "М.Видео". "Практически все сети в то время состояли из двух-трех магазинов, и общее количество игроков на рынке исчислялось десятками", - вспоминает президент РАТЭК. "Первый наш магазин был площадью 45 кв. м, а в ассортименте - всего несколько моделей видео- и аудиотехники, но этого было более чем достаточно, и к прилавкам выстраивались огромные очереди", - рассказывает Виктория Попылькова, директор по маркетингу и продажам компании "МИР". Основными поставщиками бытовой техники в то время были компании из Польши и Индии. Но уже в 1994 г. рост рынка привлек внимание крупных иностранных производителей бытовой техники, и такие концерны, как Gold Star (LG), Panasonic, Sony, Merloni, Bosch, Samsung, начали сотрудничать с российскими продавцами и создавать в России свои представительства и сервисные центры.


До конца 90-х практически все торговые компании активно росли, увеличивали число магазинов. В регионах стала заметной сеть "Эльдорадо", включавшая к 1997 г. 35 магазинов в российских городах.


Кризис в августе 1998 г. заморозил планы по развитию сетей. Падение спроса и ужесточившаяся конкуренция привели к первым поглощениям на столичном рынке: "Эльдорадо" приобрело московскую сеть "Микродин", а компания "СВ" - магазины сети "Диал-Электроникс". Рынок восстановился лишь к 2000 г., считает Пляцевой, и с тех пор компании, сумевшие пережить кризисные годы, укрупняют свой бизнес на волне взрывного роста спроса.


2000 г. стал переломным. Восстановившаяся после кризиса потребительская активность привела к росту объемов продаж, торговые сети стали развиваться и интенсивно, и экстенсивно. Началось время борьбы за покупателей не только за счет цен и ассортимента, но и за счет новых услуг, технологий (самообслуживание, свободная выкладка товара, открытый доступ к технике). Это привело к появлению крупноформатных магазинов - площадью от 1500 кв. м. А насыщение московского рынка в 2002 г. подтолкнуло крупные компании к региональной экспансии. Почти одновременно "МИР", "М.Видео", "Техносила" стали осваивать региональные рынки, а "Эльдорадо" - московский. Первые региональные проекты показывали очень хорошие результаты. Современных магазинов с большим ассортиментом там не было, а таких услуг, как кредитование и программы лояльности, тем более. Основной проблемой для регионального развития стал поиск помещений для открытия новых магазинов. "Качественных торговых площадей операторам не хватало", - рассказывает Попылькова.


Сейчас сети стремятся перейти к еще большим форматам, активно осваивая площади в 3000-4000 кв. м и даже 5000 кв. м.


Сейчас основными игроками рынка эксперты называют "Эльдорадо", с ожидаемым в 2004 г. оборотом в $2,5 млрд, "М.Видео" с $950 млн, "МИР" с $330 млн. Компания "Техносила" раскрывает размер своего оборота только за 2002 г. - $280 млн. Однако, по оценке Объединенной финансовой группы, этот показатель в 2003 г. составил $360 млн.


На московском рынке в число крупных игроков входит сеть "Партия", оборот которой не раскрывается. Объединенная финансовая группа оценивала его по итогам 2003 г. в $160 млн. Однако в начале декабря представители "Партии" объявили, что с нового года переводят розничной бизнес под крышу своего второго брэнда - "Домино". В обновленных магазинах бытовая техника станет лишь дополнением товаров для дома. По информации сотрудников компании, в следующем году в столице закроются 13 из 17 магазинов "Партия". Как именно будут использоваться эти торговые площади, пока не известно.


Помимо вышеперечисленных сетей Наталья Моржова, руководитель отдела исследований розничной торговли в Институте маркетинговых исследований "GfK Русь", называет среди активно развивающихся компаний еще и сеть "Технополис". При этом, отмечает она, и на локальных рынках есть немало сильных компаний.


Внимание к мелочам


По оценке Натальи Моржовой, в крупных городах России в 2004 г. покупатели стали тратить больше денег на мелкую бытовую технику, хотя по-прежнему большая часть тратится на аудио-, видео- и крупную бытовую технику. Если говорить о количестве купленных единиц, то самым большим спросом среди крупной бытовой техники пользуются автоматические стиральные машины и СВЧ-печи.


Попылькова из компании "МИР" отмечает, что потребители начали менять бытовую технику чаще, нежели раньше. Еще одним сильным стимулом к обновлению домашней техники, по ее словам, стало активное строительство новой недвижимости, покупка нового жилья.


По данным исследования R-TGI компании "КОМКОН", в 2000 г. микроволновые печи были в 8,6% домохозяйств России, а в 2003 г. - уже в 16% домохозяйств. Стиральные машины-автоматы в 2000 г. были в 17,7%, а в прошлом году - уже в 31,7% домохозяйств. Причем если четыре года назад 3,5% респондентов признавались, что купили за последний год стиральную машину, в 2003 г. об этом заявили уже 6% опрошенных. Обеспеченность семей персональными компьютерами с 2000 по 2003 г. увеличилась с 7,2% до 17%. В прошлом году признались в том, что в течение года покупали компьютер 4,6% респондентов. Это в три раза больше, чем в 2000 г.


Уже в 2000 г. о наличии в доме телевизора заявляли почти 96% семей. Однако к 2003 г. вдвое больше домохозяйств совершили покупку новых телевизоров - 8,1% за год против 4,6%.


Но, пожалуй, самая внушительная динамика проявилась в спросе на музыкальные центры. Три года назад они были в 9,8% домохозяйств, а в 2003 г. - в 24,5%. И если за 2000 г. новые центры купили лишь 1,2% семей, то за 2003 г. - 3,4% семей.


"Влияет на динамику рынка и появление новых технологий. Сейчас все большим спросом пользуется электроника DVD, доля которой растет по отношению к VHS. Потребительский спрос смещается в сторону более качественной техники, потребитель постепенно переходит на более высокотехнологичный продукт. В связи с этим в магазинах больше места отводится товарам из дорогих направлений - встраиваемой технике, домашним кинотеатрам и т. д. Покупатели все чаще выбирают телевизоры с плоским экраном, которые из-за постоянного удешевления технологий перемещаются в средний ценовой сегмент", - говорит Попылькова. По ее данным, в секторе крупной бытовой техники самый покупаемый товар - холодильники. Следом за ними идут стиральные машины.


Техника взаймы


По оценке Георгия Горшкова, директора департамента маркетинга банка "Русский стандарт", до конца 2005 г. рынок потребительского кредитования в России может вырасти до $45 млрд против $25 млрд, ожидаемых к концу этого года. Как и последние два года, его рост ожидается на уровне 95%. Причем из общего объема кредитов, по итогам 2005 г., объем кредитования физических лиц непосредственно в магазинах должен составить около $3 млрд. Из них $2,2 млрд придется на приобретение бытовой техники, считает Горшков. Если говорить о "Русском стандарте", то в его портфеле 75% общего объема потребительских кредитов, оформленных в магазинах, приходится именно на бытовую технику. В 2004 г., как ожидается, банк прокредитует покупку бытовой техники на $610 млн, отмечает Горшков.


По его словам, именно потребительское кредитование будет подталкивать спрос на бытовую технику в крупных городах России, где уже в ближайшее время наступит насыщение и, как следствие, стагнация спроса.


Попылькова отмечает, что в магазинах ее компании доля продаж в кредит уже сегодня составляет 40%. Такой же результат, по данным пресс-секретаря Надежды Киселевой, и в сети "М.Видео". По оценке специалистов сети "МИР", в Москве продается в кредит 66% домашней техники, по России - 34%.


"Семьи, доход которых еще недостаточно высок для того, чтобы купить понравившуюся технику, вполне могут позволить себе приобрести ее в кредит. Это удобнее, чем копить деньги на покупку либо занимать их у знакомых и родственников. С другой стороны, семьи с достаточно высоким и стабильным доходом покупают более продвинутую технику, достаточно дорогую, именно потому, что кредитование позволяет сделать себе такой подарок - пользоваться новейшей моделью, выплачивая не очень обременительные для них взносы", - отмечает Наталья Моржова из GfK.


Только крупные компании могут позволить себе продавать товары в кредит. Этот вид сервиса влияет и на резкое увеличение значения торговых сетей среди каналов дистрибьюции. За последний год доля сетевых магазинов в товарообороте выросла в крупных городах на 10%. По словам Моржовой, в итоге более половины всех средств на бытовую технику и электронику были потрачены покупателями именно в магазинах современного формата.


Таможня и рынок


Основные проблемы для продавцов и производителей бытовой техники сейчас связаны с вопросами внешнеэкономического регулирования, считает президент РАТЭК Александр Пляцевой. Рынок по-прежнему непрозрачен, и компания, которая хотела бы работать на 100% вбелую, оказывается в плохом смысле этого слова "вне конкуренции". Доля грубых, уголовно наказуемых нарушений при импорте сейчас не так уж велика, отмечает Пляцевой. Тем не менее, как отмечают специалисты РАТЭК, бывает, что плазменные телевизоры и мобильные телефоны пытаются провезти в Россию под видом таких товаров прикрытия, как сыры, финики, маслины, продукты для кормления животных или даже ракообразные.


Однако маленьким компаниям, которые, не дорожа репутацией, могут позволить себе ежеквартально менять юрлицо и не сдавать отчетность, "хитрости" позволяют на таможне сэкономить 5-10% от себестоимости товара. Причем сейчас в России даже через цепочку посредников закупать технику дешевле, чем напрямую у иностранных компаний.


В итоге лишь около 10% бытовой техники "приезжает" в Россию по прямому импорту - через производителей или крупные дистрибьюторские компании. Остальные проходят на пути к прилавку цепочку посредников. И чем меньше объект импорта, тем больше нарушений при его таможенном оформлении. Навести относительный порядок государству удалось пока только на рынке крупногабаритной техники. Например, 90% холодильников ввозятся в Россию вбелую. С мелкой техникой пока ситуация прямо противоположная. Мобильные телефоны на 90% ввозятся в страну "в сумке". Естественно, на них нет сертификатов и других документов, необходимых для гарантийного обслуживания продукции.


Александр Пляцевой с сожалением отмечает, что преобразование ГТК в Федеральную таможенную службу, занявшее шесть месяцев, повлекло усложнение отношений импортеров и таможенников. Работа контролирующих структур в этот период была заторможена и принятые ранее решения, помогающие работать легальным импортерам, не воплощались в жизнь.


Виктория Попылькова из "МИРа" называет еще один недостаток таможенного регулирования - отсутствие в России режима реимпорта товаров. Из-за этого вернуть некачественные или не пользующиеся спросом товары производителю невозможно. Это вынуждает торговые компании создавать сервисно-ремонтные службы и магазины по продаже уцененных товаров.


Вместе с тем через два-три года, считает Пляцевой, каждая компания-производитель будет иметь на территории России свои собственные склады и систему дистрибьюции. "Сегодня крупные компании являются союзниками государства в легализации рынка, и совместными усилиями мы должны этого добиться", - отмечает Пляцевой. Цепочка импортеров-посредников, существующая сейчас, исчезнет. Развитие рынка бытовой техники будет идти по тому же принципу, как развивался автомобильный рынок: сейчас большинство иностранных автоконцернов взяли на себя функции генеральных импортеров и сами контролируют ввоз автомобилей в страну и их таможенный учет. То же самое ждет и бытовую технику и электронику, прогнозирует Пляцевой.


Повальная "дигитализация"


Доля сетей на рынке бытовой техники и электроники постоянно растет. По данным компании "МИР", в России на сети приходится порядка 46% продаж бытовой техники, почти на 10% больше, чем в прошлом году. Специалисты компании ожидают, что в 2005 г. этот показатель увеличится до 54%. Увеличивается и доля гипермаркетов в общем объеме продаж - с 2% в 2003 г. до 4% к сегодняшнему моменту. В Москве же на сети уже сейчас приходится более 60% продаж домашней техники.


Специалисты "МИРа" считают, что этот рост не будет останавливаться. "В этом году аналитики предсказывали рост в пределах 20-25%, однако по итогам года он составит 30%, и это не предел. Можно говорить, что еще несколько лет ежегодный рост будет поддерживаться на уровне 15-20%", - говорит генеральный директор компании Евгений Кабанов. По оценке компании "МИР", объем российского рынка домашней техники составляет приблизительно $7 млрд без учета компьютеров и мобильных телефонов. По прогнозам специалистов "МИРа", в 2005 г. рынок вырастет еще на $1 млрд, причем в основном за счет регионов.


Еще $4-6 млрд приходится на рынок компьютеров, добавляет Александр Пляцевой из РАТЭК. "Если учесть, что аналитики предполагают к 2010 г. рост только рынка IT до $30 млрд, можно ожидать хорошей динамики и для бытовой техники", - уверен он.


Серьезным стимулом для развития рынка будет ускорение смены технологий, проникновение на рынок цифровых технологий. Если раньше одна технология сменяла другую раз в десять лет, то сейчас - в два раза быстрее, отмечает Пляцевой. По данным исследования GfK Retail Audit, которое проводится в крупных городах России, прирост продаж цифровых товаров в первом полугодии 2004 г. (по сравнению с тем же периодом 2003 г.) составил соответственно по DVD-плейерам около 140%, по цифровым видеокамерам более 120% (тогда как спрос на аналоговые видеокамеры упал почти на 6%); на цифровые фотоаппараты спрос вырос более чем в 3,5 раза. На обычные фотоаппараты спрос пока не упал, он стабилен, но рост объема продаж в 1-2% уже не радует на фоне успехов цифровых родственников. Конечно, данные тенденции верны пока только для крупных городов. В городах с населением менее 500 000 человек спрос на аналоговые видеокамеры все еще сохраняется, так как разрыв в цене до сих пор велик, несмотря на то что цены на цифровые видеокамеры значительно снизились. В городах-миллионниках аналоговые видеокамеры занимают лишь треть рынка видеокамер, а в городах с населением от 200 000 до 1 млн жителей они пока занимают более 40% рынка.


Тем не менее в крупных городах происходит очень быстрая "дигитализация" рынка. Поэтому неудивительно, что некоторые игроки рынка, ранее занимавшиеся IT-продукцией, расширяют свой ассортимент в пользу бытовой техники. Например, сеть "Белый ветер" открывает магазины по продаже цифровой техники для дома. В обслуживании и технологии продаж эти товары имеют много общего с компьютерами, а выход в новый сегмент позволяет увеличить аудиторию.

//* Источник информации : Ведомости ,15.12.04
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Автомобили оседают на окраинах.


Бурный рост автомобильного рынка в Москве привел к тому, что дилеры

стали не только расширять свой бизнес, но и инвестировать в сферу, казалось бы,

далекую от автомобильной,-- в недвижимость. Суммарные инвестиции дилерских

компаний в строительство центров по продаже и обслуживанию автомобилей уже

превысили суммарные инвестиции в проекты по сборке иномарок на территории

России.


Первое пристанище


В начале 90-х, когда российский авторынок только начинал формироваться,

большинство его участников брали помещения в аренду -- под офисы, склады,

техцентры и автосалоны. Вопрос о строительстве собственных зданий во времена

"серого" импорта не стоял, поскольку дилеры легко меняли один брэнд на другой и,

если продажи шли плохо, уходили в другую сферу бизнеса. Ситуация стала меняться,

когда автопроизводители сами пришли на наш рынок и всерьез взялись за

продвижение своих марок. С середины 90-х крупнейшие зарубежные автоконцерны

стали открывать свои официальные представительства в России и назначать

генеральных импортеров.


С их приходом большинство дилеров не только лишились возможности

закупать машины напрямую у производителя, но и были вынуждены следовать при их

продаже определенным стандартам. "Дилер не может прийти и сказать: дайте мне

машины, я буду торговать. Ему придется пройти жесткий отбор. Дилерский центр

должен находиться у него в собственности и отвечать ряду корпоративных требований:

выгодное расположение, выставочный зал как минимум на четыре автомобиля,

сервис-центр",-- говорит Оксана Хартонюк, директор по маркетингу и связям с

общественностью ООО "Порше Руссланд".


По данным PricewaterhouseCoopers, сейчас на авторынке снижается объем

продаж подержанных иномарок, которые еще два года назад доминировали, а теперь

уступают новым машинам. "Стабильный рост московского авторынка как в

количественном, так и в денежном выражении стимулирует строительство крупных

автомобильных торгово-технических центров. Их особенность -- предоставление

полного цикла услуг от продажи машин и запчастей до техобслуживания",-- говорит

офисный аналитик компании Colliers International Регина Лочмеле. По ее мнению,

активизация автодилеров в сфере строительства -- следствие нехватки технических

мощностей для обслуживания иномарок.


Принцип трех S


Иностранные автопроизводители очень редко вкладывают средства в

строительство или покупку офисов. Они предпочитают их арендовать, чтобы не быть

связанными размерами помещения. Импортеры -- дочерние структуры автоконцернов

(например, ООО "Тойота мотор" или ООО "Ниссан мотор рус") чаще инвестируют

строительство логистических центров автомобилей и запчастей за пределами МКАД.


Основной поток инвестиций в строительство автоцентров обеспечивают

именно дилеры -- российские компании. "Вложение средств в недвижимость,

связанную с продажей и послепродажным обслуживанием автомобилей,-- это

прерогатива наших дилеров. На начальном этапе им тяжело самим найти $2 3 млн на

строительство автотехцентра, поэтому, как правило, привлекаются средства извне",--

говорит Павел Лешаков, пресс-секретарь калининградского завода "Автотор"

(выпускает Kia, BMW, Chevrolet и Hummer).


По словам Константина Романова, директор отдела консалтинга компании

Knight Frank, автоконцерны редко пользуются риэлтерскими и консультационными

услугами: "Любой производитель автомобилей имеет готовую концепцию салона,

которая применяется во всех странах, где представлен брэнд".


С каждым годом корпоративные стандарты ужесточаются, поэтому дилерам

приходится обновлять и расширять свои предприятия. Если несколько лет назад

дилеру было достаточно иметь встроенный в здание шоу-рум площадью 200 кв. м и

небольшую станцию техобслуживания, то сейчас ни один производитель не согласится

на такие условия. По словам президента автомобильного холдинга Major Михаила

Бахтиарова, у дилера обязательно должен быть автосалон, в котором может свободно

располагаться весь модельный ряд представляемой марки. Кроме того, дилерские

центры должны функционировать по принципу трех S, где под одной крышей

расположены автосалон (showroom), станция техобслуживания (service) и магазин

запчастей и аксессуаров (shop). К примеру, минимальный размер шоу-рума в

дилерском центре Audi -- 300 кв. м, склада -- 350 кв. м, а также необходим сервис

минимум на 12 рабочих мест с кузовным и малярным отделениями. Чаще всего

производитель требует, чтобы дилер был владельцем здания, а при его строительстве

не меньше половины инвестиций должны быть собственными средствами дилера.


Стихийное автостроительство


Активнее всего автомобильной недвижимостью в столице застраивается

ленинградское направление. На Ленинградском шоссе уже располагаются

автомобильный "PAG-Центр" группы "Независимость" (брэнды Renault, Mazda, Volvo,

Land Rover, Jaguar, Ford), в который компания вложила около $10 млн; в сентябре

группа "Рольф" открыла самый крупный в Москве автоцентр в Химках, инвестировав

в его строительство $26 млн. Начинает строительство мультибрэндового автосалона

стоимостью около $7 млн компания All Motors, дилер GM (брэнды Hummer, Opel, Saab,

Chevrolet, Cadillac). На Ленинградском проспекте дилер Mercedes АЗР строит

многофункциональное офисное здание Mercedes-Benz Plaza площадью более 15 тыс.

кв. м, где часть помещений будет арендовать представительство DaimlerChrysler.

Инвестиции в проект оцениваются в $22,5 млн. Здесь помимо офисов разместятся

выставочный зал, автосалон и подземная автостоянка. На этом же направлении будет

построено офисное здание Porsche AG.


"Строительство автоцентров вблизи крупных торговых комплексов с хорошей

транспортной доступностью -- обычная практика,-- говорит Константин Романов из

Knight Frank.-- Ленинградское шоссе на отрезке МКАД--Химки изначально имело

великолепные предпосылки для развития формата автосалонов благодаря близости

мебельного центра 'Гранд' и 'Мега-2'". "Это очень привлекательный район, ведь наш

бизнес зависит от трафика,-- говорит президент группы 'Рольф' Мэтт Доннелли (см.

интервью с ним на этой же странице).-- Задуматься о выборе автомобиля мы

предлагаем как бы невзначай, по дороге. Это такой же маркетинговый ход, как и то,

что в большом торговом центре магазины игрушек должны быть расположены через

каждые сто метров: перед очередной витриной родители наверняка не устоят".


Правда, исполнительный директор Российской ассоциации автодилеров

(РОАД) Наталья Константинова считает, что автоцентры в Москве возводятся

стихийно: "Во всем мире строительство дилерских деревень за пределами крупных

мегаполисов -- обычная практика. В Москве же дилерские центры появляются по

принципу 'где удалось получить землю, там и строим'". По наблюдению Константина

Романова, крупные автодилеры почти всегда выкупают площадки вблизи крупных

транспортных артерий, в силу разных причин (в первую очередь из-за небольшой

площади) не подходящие под строительство шопинг-центров.


Мобильные вложения


Самой крупной сделкой в сфере недвижимости, осуществленной

иностранным автопроизводителем, считается покупка в 2000 году компанией

DaimlerChrysler шестиэтажного офисного здания на Большой Ордынке. Здесь

расположены офисы представительства DaimlerChrysler и импортерской компании

"ДаймлерКрайслер автомобили рус". Другой заметной сделкой стало заключение

минувшей осенью контракта между Porsche AG и Москомземом о приобретении

участка на Ленинградском шоссе под строительство представительства немецкого

концерна. Участок в 1,2 га был передан Porsche AG в аренду на 49 лет с правом

пролонгации. Инвестиции в проект составят v10 млн, в качестве компенсации Porsche

AG заплатит городу еще $1,4 млн.


Из запланированных проектов можно отметить автомобильный торговый

центр (АТЦ) площадью 130 тыс. кв. м на Каширском шоссе (пока завершено

строительство первого корпуса площадью 35 тыс. кв. м). Стоимость проекта

оценивается в $130 млн. Это первый столь крупный автомобильный гипермаркет в

России. Однако дилеры далеко не всех марок готовы разместить свои автосалоны в

таком центре: считается, что мультибрэндовый автомолл выполняет функции скорее

выставочного зала, чем торговой площадки. Кроме того, производители премиум-

брэндов резко отрицательно относятся к продаже своих автомобилей под одной

крышей с другими марками.


Минимальные затраты на строительство полноценного дилерского центра в

столице составляют $5 7 млн, включая затраты на приобретение земельного участка.

Сейчас в Москве официально представлены 45 иностранных автомобильных брэндов,

у каждого их них в среднем по пять-семь дилеров, владеющих как минимум одним

автотехцентром площадью не менее 500 кв. м. Суммарный объем вложений

автодилеров в недвижимость можно оценить на уровне $1,5 млрд. Для сравнения:

инвестиции в автосборочные производства в России пока не превышают $950 млн

(суммарные вложения в СП GM-АвтоВАЗ, "Автофрамос", "Автотор", Ford, ТагАЗ), а

доля иностранных автоконцернов в этой сумме -- не более $550 млн. Вложения в

недвижимость российских холдингов (таких, как "Рольф", "Гема", Major, Genser)

сопоставимы с инвестициями в строительство автосборочного завода. Так, "Рольф"

уже потратил на строительство своих объектов $170 млн, концерну Ford Motor Company

строительство завода во Всеволожске проектной мощностью 25 тыс. автомобилей в

год обошлось в $150 млн.


БЭЛА Ъ-ЛЯУВ, ЕКАТЕРИНА Ъ-САФАРОВА.
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Мэтт Доннелли


президент группы компаний "Рольф"


"Мы заставляем подрядчиков пройти через ад"


-- Какими объектами недвижимости владеет группа "Рольф" в Москве?


-- В Москве у нас шесть дилерских комплексов общей площадью более 56

тыс. кв. м, в том числе самый большой в столице автоцентр "Рольф-Химки" (24 тыс.

кв. м). Также мы владеем семиэтажным складом запчастей, занимающим участок 1,2

тыс. кв. м, и двумя логистическими центрами в Зеленограде площадью 2,5 га на 1300

машин и в поселке Черная Грязь площадью 2 га на 950 машин.


-- Есть ли у вас арендованные площади?


-- Нет, и это принципиальная позиция. Мы занимаемся довольно прибыльным

бизнесом, поэтому мы должны иметь возможность полностью контролировать свои

активы. Своим присутствием наши дилерские центры добавляют привлекательности

тому району, где они находятся. И у арендаторов со временем возникает соблазн

поднять плату за пользование помещением. Например, на Ленинградском шоссе 1 га

земли стоит $1,6 млн, и он может приносить пользователю до $70 млн в год (имеется

в виду объем реализации.--Ъ). Арендодатели это тоже хорошо понимают. Поэтому вся

недвижимость "Рольфа" находится в собственности группы.


-- По какому принципу вы выбираете участки для строительства дилерских

центров?


-- Мы строим там, где есть поток людей. Принцип такой: чем дороже

автомобиль, тем больший путь за ним клиент согласен проделать. Для массовых

брэндов важно большое число точек продаж -- мы ищем площадки, чтобы до них было

удобно добираться общественным транспортом. Сегодня средняя розничная цена

автомобиля в дилерских центрах "Рольфа" составляет $17,8 тыс. Прежде чем купить

автомобиль "на каждый день", клиент пару раз приедет в салон, вместе с семьей

посмотрит на машину. Поэтому важно, чтобы и автосалон, и сервис находились

недалеко от дома. Владельцам же дорогих машин -- таких, как, например, Audi A8,

важны соответствующее отношение персонала и скорость обслуживания. Кроме того,

шоу-румы мы стараемся располагать на основных магистралях, чтобы люди могли

увидеть машины, проезжая мимо. А участки в центре для нас не представляют

интереса, так как клиентам неудобно туда добираться, там нет места для парковки.


-- Каков объем инвестиций в ваши объекты?


-- $170 млн -- общий объем вложений. По итогам 2004 года будет потрачено

еще $50 млн, план инвестиций на 2005 год -- $110 млн. В 2005 году мы планируем

строительство пяти новых дилерских центров в Москве и одного в Петербурге. Также

мы планируем расширение склада запчастей и оформляем сделки по покупке двух

площадок для автостоянок.


-- Как вы выбираете застройщиков, какие требования к ним предъявляете?


-- Мы заставляем их пройти через ад. У нас очень строгие требования к

качеству и скорости строительства, и за это мы даже готовы переплатить. По всем

проектам мы проводим тендеры. В основном пользуемся услугами иностранных

компаний -- финских, австрийских, немецких (Unger, Hochtief и др.). Мы не сбрасываем

со счетов российские строительные фирмы, они также имеют равные шансы получить

подряд. У нас в компании есть свои архитекторы, которые готовят проект,

занимаются согласованием документации. Производитель не участвует в выборе

подрядчиков (он смотрит только проект), но мы понимаем, что он будет чувствовать

себя комфортнее, если узнает, кто строит дилерский центр. Также у нас есть

консультант -- архитектор из Вены, который помогает нам в том, чтобы земля

использовалась наиболее рационально. Он также согласует некоторые детали

проектов с автопроизводителем. Также есть специалист по бизнес-планированию -- он

советует, как наиболее эффективно использовать готовый объект. Эти специалисты

"примиряют" стандарты производителя с нашими реалиями.


-- Каковы особенности таких объектов недвижимости, как дилерские

центры?


-- Сложность в том, что детальные требования производителя надо

совместить с общестроительными нормами и правилами. За соблюдение

корпоративных стандартов мы можем получить бонус от автопроизводителя, поэтому

мы стараемся даже переборщить в исполнении его требований. Особенность таких

объектов в России по сравнению с Западной Европой в том, что у нас погодные

условия не позволяют торговать автомобилями на улице. Нам нужна крыша, тепло и

много света. Кроме того, предпочтения клиентов тоже нельзя сбрасывать со счетов:

если в Европе клиент может ограничиться просмотром машины на экране, то нашему

покупателю важно посидеть в машине, все потрогать. Значит, она должна быть

представлена в салоне -- поэтому наши шоу-румы должны быть больше по площади.


-- Кто управляет недвижимостью группы "Рольф"?


-- В составе холдинга есть компания "Рольф-эстейт", в чьей собственности

находится вся недвижимость. Производители строго следят за тем, чтобы не было

перекрестного финансирования между брэндами, поэтому у нас отдельные

юридические лица для каждого брэнда и дилерского центра. Эти структуры, в свою

очередь, арендуют занимаемые ими площади у "Рольф-эстейта". Эта компания

нанимает фирмы для уборки, охраны, ремонта, обеспечивает питание сотрудников и т.

д.


-- Используете ли вы внешние заимствования для реализации своих

проектов?


-- На протяжении десяти лет все дилерские центры, вплоть до "Рольф-

Востока", возводились за счет собственных средств холдинга. "Рольф-Восток"

построен за счет займа иностранного банка, предоставленного на время

строительства. "Рольф-Химки" тоже строился за счет краткосрочных займов. Надо

отметить, что "Рольф" -- очень интересный партнер для кредиторов. Мы в состоянии

привлекать иностранных заимодателей на максимально выгодных для нас условиях,

ведь у нас нет колоссальных долговых обязательств и хорошие резервы по

залоговому обеспечению (как правило, залогом является сам строящийся объект).

Есть и внешний фактор: авторынок очень бурно развивается. Поэтому финансы сами к

нам идут -- у нас сейчас шесть предложений от инвесторов.


-- Не могли бы вы оценить рыночную стоимость ваших объектов?


-- Мы не очень доверяем рыночной оценке объектов автомобильной

недвижимости. Стоимость дилерского центра зависит от того, есть ли желающий его

купить. Мы же можем принять решение о его продаже только в том случае, если он

перестанет приносить прибыль. То есть дилерский центр сам по себе никому не

нужен, это узкоспециализированный объект, в нем нельзя организовать ресторан.


-- Какова ваша оценка динамики строительства автомобильной

недвижимости в Москве?


-- Последние семь лет мы наблюдаем ежегодный рост стоимости

строительства на 11,25%, но это не сдерживает инвесторов. "Рольф" расширяется

быстрее рынка, потому что мы концентрируем свои усилия на рознице и постоянно

увеличиваем портфель брэндов. К 2009 году у нас должно быть в четыре раза больше

центров, чем было в 2003 году. Кроме того, мы будем реконструировать

существующие здания, заменяя их новыми, современными. В дальнейшем рынок

строительства автомобильной недвижимости будет расти быстрее, чем сам

авторынок,-- за счет обновления уже существующих центров.


Интервью взяла ЕКАТЕРИНА Ъ-САФАРОВА.

//* Источник информации : Коммерсант-Daily ,15.12.04

//* Регистрационный ном.: 2565100


Ferrari F430: НАСЛЕДНИК "МОДЕНЫ"


Канули в Лету времена, когда производители высококлассных дорогих спортивных автомобилей, выпустив очередной эксклюзив, могли успокоиться и несколько лет кормиться с его продаж. Сегодня конкуренция в этом секторе рынка настолько велика, что заставляет автокомпании предлагать покупателям все новые и новые разработки, созданные в предельно сжатые сроки. В последнее время в эту гонку включилась Ferrari, "штампующая" суперкары один за другим и показывающая новинку чуть ли не на каждом мировом автосалоне.


Вопреки кризису


На прошлом Парижском автосалоне Ferrari продемонстрировала 660-сильное суперкупе Enzo (его производство будет продолжаться до конца 2005 года и достигнет отметки 399 экземпляров), на Детройт-ском мотор-шоу в январе 2004 года - Ferrari 612 Scaglietti, а на последнем Парижском автосалоне, закончившемся два месяца назад, - купе Ferrari F430. 


Таким темпам производства дорогих моделей (цена 12-цилиндровых Enzo и 612 Scaglietti соответственно 675 и 217-228 тысяч евро) могут позавидовать и выпускающие обычную автомобильную продукцию фирмы, которые в этом году из-за спада покупательского спроса переживают непростые времена. За примерами далеко ходить не надо: тот же итальянский концерн FIAT, которому, кстати, принадлежит легендарная марка Ferrari, столкнулся с проблемами сбыта.


Кузов нового Ferrari, который вместо имени собственного получил цифровой индекс, разработан давним партнером фирмы - дизайнерским ателье Pininfarina, а чтобы этого никто не забывал, на Парижском автосалоне стенд итальянской дизайнерской фирмы, на котором можно было также увидеть Ferrari F430, расположился по соседству с экспозицией самой Ferrari. Этим, кстати, Pininfarina облегчила работу журналистам: на ее площадке автомобиль можно было рассмотреть в спокойной обстановке, в то время как к стенду Ferrari невозможно было подступится во все дни работы выставки.


Примечательно, что представленный "Пининфариной" Ferrari F430 был не в красной боевой раскраске, а в желтой. Как показывают последние маркетинговые исследования, традиционный красный цвет, который уже несколько десятилетий доминирует в цветовой гамме Ferrari, начинает приедаться почитателям марки, и все большее их число просят окрасить заказанный ими автомобиль в серый металлик.


Как же знаменитая Ferrari умудряется так быстро работать, выдавая "на-гора" столько новой высококлассной техники? Ответ прост: благодаря высококвалифицированным специалистам, партнерству с неутомимой кузницей идей - "Пининфариной", компьютеризированным системам проектирования и гибким технологиям, а также применению нехитрого приема - они выдают подвергшиеся рестайлингу (иногда очень глубокому) автомобили за новые модели, для пущего эффекта присваивая купе или родстеру новый индекс или имя.


Но случай с Ferrari F430 особый, его нельзя привести в качестве примера такой уловки. С одной стороны, это купе представляет собой дальнейшее развитие идей, заложенных в появившемся в марте 1999 года среднемоторном Ferrari 360 Modena (а тот, в свою очередь, модели F355), и поэтому очень на него похоже.


Отличить "четыреста тридцатый" от "Модены" можно лишь по дополнительным воздухозаборникам в верхней части задних крыльев и вентиляционным окнам у заднего стекла. Но, несмотря на схожесть двух автомобилей, у Ferrari F430 все наружные кузовные панели новые и площадь остекления больше. 


Есть и еще одно существенное отличие, увидеть которое можно через заднее стекло автомобиля. На автосалоне оно демонстрировалось и отдельно - на табличке с характеристиками было написано "новый мотор".


Новый двигатель


В отличие от обычной рестайлинговой практики, когда увеличение рабочего объема двигателя достигается малой кровью - расточкой цилиндров, Ferrari F430 получил новую V-образную "восьмерку" с другими диаметром цилиндров и ходом поршня. По сравнению с двигателем Ferrari 360 Modena ее рабочий объем возрос с 3,6 до 4,3 л. Мощность также возросла в 1,2 раза - с 400 до 490 л. с. (вот почему у автомобиля появились дополнительные дефлекторы, улучшающие охлаждение мотора).


Конечно, такой показатель не удивит современного автомобилиста, пресыщенного множеством появивишихся в последнее время суперкаров. А ведь совсем недавно, в начале семидесятых годов прошлого века, Энцо Феррари, считавшему настоящими только двенадцатицилиндровые Ferrari, пришлось уступить требованиям рынка и создать "демократичный" Ferrari 308 GTB с двигателем V8, и этот удачный автомобиль, с восторгом встреченный ценителями марки, мог похвастать лишь половиной мощности (240-255 л. с.) мотора Ferrari F430.


Погоня за пятьюстами лошадиных сил - не прихоть разработчиков, а следование жестким законам конкурентной борьбы: у ближайшего соперника Ferrari F430 - разработанного под эгидой Audi Lamborghini Gallardo - 500-сильный двигатель (существует и 580-сильная модификация). Однако в технологическом плане перевес на стороне Ferrari, ведь у моторов Lamborghini на два цилиндра больше.


"Формульные" премудрости


На Парижском автосалоне Ferrari F430 был установлен на вращающемся подиуме вместе с "формульным" болидом. Сделано это было, как можно догадаться, не только чтобы подчеркнуть выдающиеся динамические качества дорожного автомобиля - скоростной максимум 315 км/ч, - но и чтобы обратить внимание публики на применение в его конструкции "формульных" технологий. 


Это касается не только материалов кузова и его несущей конструкции, но и такой "формульной" инновации, впервые примененной на дорожном автомобиле, как активный дифференциал с электронным управлением E-Diff, который оптимально распределяет тягу двигателя между колесами, а также секвентальной коробки передач F1 с ручным управлением - с помощью подрулевых рычажков-лопаток.


Слева на ступице руля Ferrari F430 расположена красная кнопка "ENGINE START", с помощью которой запускается двигатель, справа - переключатель, тоже красного цвета, режимов настройки шасси. За рулем находятся рычажки секвентальной коробки передач: левым выбирается пониженная передача, правым - повышенная.


Как видно, все органы управления находятся под рукой, и водителю остается только следить за дорогой, ведь динамика у Ferrari F430 для обычного автомобиля запредельная.


Насколько ручное управление удорожило итальянский автомобиль, на автосалоне не было сказано, об этом можно лишь косвенно судить по таким фактам: Ferrari 360 Modena с обычной шестиступенчатой механической коробкой передач стоила 133 400 евро, а с секвентальной F1, с вынесенным на руль управлением, - 141 700 евро. Разница довольно существенная - 8300 евро. Она еще больше в случае Ferrari 612 Scaglietti - вариант с коробкой F1 стоит на 11 тысяч евро дороже.


*


Показ восьмицилиндрового Ferrari F430 во французской столице - не просто дань одному из мировых автосалонов, это продуманный маркетинговый ход в стране, все больше и больше привлекающей внимание итальянской компании. Свидетельство этому - основание в текущем году в Париже филиала Ferrari West Europe, которому даны широкие полномочия по продаже итальянских суперкаров не только во Франции, но и в Бельгии, Нидерландах, Люксембурге, Испании и Португалии, а также результаты статистики, согласно которой только 36% из проданных во Франции Ferrari (в прошлом году этот показатель достиг отметки 310 штук) имели 12-цилиндровый двигатель, основная же доля продаж (64%) приходится на восьмицилиндровые модели. 


Технические характеристики Ferrari F430


Кузов
2-дверное купе


Длина
4512 мм


Ширина
1923 мм


Высота
1214 мм


Колесная база
2600 мм


Колея передняя/задняя
1669/1616 мм


Снаряженная масса
1450 кг


Число мест
2+2


Двигатель
Бензиновый, с системой распределенного впрыска


Расположение
В базе, перед задней осью, продольно


Число и расположение цилиндров
V8 (90 град.)


Число распредвалов
4


Число клапанов на цилиндр
5


Рабочий объем
4308 куб. см


Диаметр цилиндра/ход поршня
92/81 мм


Степень сжатия
11,3


Макс. мощность
490 л. с. (при 8500 об/мин)


Литровая мощность
114 л. с./л


Макс. крутящий момент
47,4 кгс*м (при 5250 об/мин)


Коробка передач
Секвентальная


Привод
На задние колеса


Тормоза
Дисковые вентилируемые


Макс. скорость
Более 315 км/ч (196 миль в час)


Время разгона до 100 км/ч
4,0 с


Благодарим генерального партнера проекта "Париж-2004" компанию "Чайка-Сервис" за помощь в его реализации


Партнеры проекта "Париж-2004" - фирма "Орион", компания "Элекс Полюс"


Александр ЕЛЬЧИЩЕВ

//* Источник информации : Биржа +Авто ,16.12.04

//* Регистрационный ном.: 2577888

Немецкая Audi открыла в Тольятти диллерко-сервисный центр "Ауди Центр Тольятти" 


МОСКВА, 16 декабря. /ПРАЙМ-ТАСС/. Немецкая Audi открыла в Тольятти диллерко-сервисный центр "Ауди Центр Тольятти". Об этом сообщила пресс-служба российского представительства компании.


"Ауди Центр Тольятти" объединил салон по продаже автомобилей и сервисную станцию. Новый центр Audi в настоящим момент является самым крупным дилерским предприятием по продаже и обслуживанию автомобилей иностранного производства в г.Тольятти.


Сервисная зона общей площадью 1800 кв м оборудована 7 постами для текущего ремонта автомобилей, мойкой и постом экспресс диагностики. В зоне имеется центр кузовного ремонта, который объединил в себе кузовной цех на 7 постов, включая стенд для восстановления геометрии кузова, и малярный цех на 7 постов.


Все автомобильные новости.

//* Источник информации : Прайм-ТАСС (открытый доступ) ,16.12.04

//* Регистрационный ном.: 1001553263


ГНАТЬ ИЛИ НЕ ГНАТЬ? ВОТ В ЧЕМ ВОПРОС 


Еще несколько лет назад этот бизнес кормил целые деревни в Ростовской области. Сегодня в нем остались одиночки-профессионалы. Еще недавно каждый уважающий себя автолюбитель считал своим долгом съездить в Германию и пригнать оттуда подержанный Opel или Volkswagen. Сегодня если уж и гонят, то под заказ, да и машины посолиднее - Audi или Mercedes. Поднятые нашим государством пару лет назад таможенные пошлины, растущий курс евро и ставшие доступными цены на импортные машины внутри нашей страны отбили у многих охоту пускаться в Европу на поиски очередного автомобиля. Однако мифы о том, что западное лучше нашего, не дают покоя российскому человеку, поэтому перегонщики находят все новые пути, чтобы удовлетворять потребительский спрос и насыщать рынок недорогими иномарками. 


Откуда машина? Из Штатов, вестимо Основных путей, по которым легковушки попадают из-за рубежа в Ростов, несколько. Отработанный канал доставки машин из Германии - паромом через Финляндию. И перегонщик в пути отдыхает, и риски сведены к минимуму. У тех, кто по старинке ввозит иномарки через Польшу и Беларусь, хлопот гораздо больше. Несмотря на то, что разгул авторэкета миновал с наступлением XXI века, на польско-белорусской границе водителям нередко приходится сталкиваться с молодыми людьми, требующими за остановку "на их территории" от 500 до 1 000 евро в зависимости от класса автомобиля. Более распространенный вариант - иномарки из Литвы. Там машины европейских марок заметно дешевле по одной простой причине: прибалты часто приобретают у своих западных соседей битые автомобили и умело реставрируют их, а иногда и вовсе собирают одну машину из нескольких. Ростовские таможенники знают случаи, когда в техпаспорте на машину, пригнанную из Прибалтики, был указан небольшой объем двигателя, а на деле оказывалось иначе - под капотом находился более мощный двигатель. Из-за этого обманутому автовладельцу приходилось платить большую пошлину. 


Самое модное сегодня направление по доставке автомобилей в Ростов - американское. Легковушки из США, транспортируемые на кораблях в Финляндию и в Новороссийск, быстро расходятся по разным городам России. Цены на них вполне приемлемые, во многом благодаря нынешнему невысокому курсу доллара по отношению к рублю. К примеру, Ford Focus 2001 года можно приобрести за 6 - 7 тысяч долларов. После оформления всех таможенных документов он обойдется покупателю в 12 - 13 тысяч баксов. У нашего дилера аналогичный автомобиль потянет на 22 тысячи "зеленых". Согласитесь, есть разница. 


Одно плохо, у автопроизводителей в Европе и Америке абсолютно разные стандарты. Возьмем все тот же Ford Focus. К американскому автомобилю этой марки не подойдет большинство деталей от российского и европейского вариантов машины. К примеру, в Штатах резьба - дюймовая, а у нас - миллиметровая. Так что запчастей на заокеанскую технику днем с огнем не сыщешь. Их привозят только под заказ, а это - умопомрачительно долго и дорого. 


Автомобиль по Интернету


Тот, кто думает, что пригнать автомобиль из-за границы сейчас довольно просто, сильно ошибается. Во-первых, нужно знать язык той страны, куда отправляешься. Это поможет сэкономить деньги при поиске автомобиля, оформления договора купли-продажи и таможенных документов. Во-вторых, за бугром дорогое проживание, даже неделя поисков нужной модели сильно ударит по карману. В-третьих, если вам все-таки удалось найти и купить желаемый автомобиль, необходимо сообщить своим знакомым в России, чтобы они внесли за машину залог на таможне, получили документы, разрешающие ввоз автомобиля в Россию, и переслали их вам. Всех этих сложностей можно избежать, заказав конкретную иномарку перегонщику-профессионалу. Как правило, у этих людей налажены контакты за границей. Они передают своим зарубежным партнерам информацию о заказанной машине, те находят ее, узнают цену, фотографируют и вместе с фотографией высылают по Интернету все данные автомобиля. Перегонщик показывает все полученные данные клиенту, тот вносит на таможне залог и ждет, пока иномарка дойдет до России. С каждой машины перегонщик получает от заказчика 1 - 2 тысячи долларов. Выгоднее всего заказывать малолитражные автомобили, выпущенные 3 - 7 лет назад, так как для них установлены достаточно низкие таможенные пошлины. Например, за иномарку с объемом двигателя до 1 литра нужно заплатить таможне 0,85 евро с каждого кубического сантиметра. Это значит, таможенная пошлина составит всего 850 евро. Зато за машину с трехлитровым мотором придется отдать 6 тысяч евро или 9 тысяч долларов. Также дешевой получится растаможка так называемых "бусиков" - подержанных грузовых микроавтобусов. Сейчас пошлина на них равна 30 % таможенной стоимости, то есть хозяин такого автомобиля отдаст таможне 300 - 500 долларов.


На новые (до 3 лет) иномарки сегодня установлены огромные таможенные пошлины. Лучше взять кредит и приобрести такой автомобиль в России. Зато подержанную (3 -7 лет) престижную машину иногда имеет смысл гнать из-за рубежа, ведь она окажется примерно на 30 % дешевле новой. Поэтому ростовчане достаточно часто заказывают из Германии Audi A6 и BMW пятой серии. Медленно, но верно растущий курс евро заставляет поклонников подержанных иномарок все тщательнее рассчитывать все выгоды и убытки от перегона той или иной модели. Тем более что с каждым годом в Ростове появляется все больше возможностей за те же деньги купить небольшой, но новый импортный автомобиль с готовым техпаспортом, гарантией и меньшей головной болью. Думайте сами, решайте сами... 


Василий ЖЕРДЕВ, перегонщик-профессионал:


При желании в Ростове подержанную иномарку можно купить дешевле, чем за границей, но у нее обязательно будет пробег по России. А народ у нас этого не любит. Ему надо, чтобы на машине и муха не сидела. Конечно, состояние автомобиля из Европы, как правило, лучше, чем у тех, что продают у нас на рынке. К тому же в Германии цены на бывшие в употреблении машины падают каждый год. 


Валерий ЛИВЕНКО, директор ООО "Бюро оценки и автоэкспертизы": - Многие едут за машинами в Европу, считая, что автомобили без пробега по российским дорогам находятся в лучшем состоянии. Это - миф. Во-первых, дороги у нас сейчас совсем не такие плохие, как раньше. Во-вторых, покупая автомобиль за границей, человек сразу вбухивает 500 - 600 евро, чтобы довести его до ума. Нужно заменить масло, охлаждающую жидкость, тормозные колодки. Поставить брызговики и сигнализацию, которые не принято устанавливать в Германии. Кроме того, в связи с открытием общеевропейского рынка и последствиями объединения ФРГ и ГДР цены на машины там заметно выросли. 


/"Комсомольская правда" 17.12.04/
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Колеса декабря.


Декабрь -- хороший месяц для покупки автомобиля. Дилеры не только

сделают новогоднюю скидку, но и снабдят покупку ценным подарком. Меньше чем на

комплект зимних шин не соглашайтесь. Если же в автосалоне упорно не желают

замечать приближающийся праздник, идите к другому дилеру.


Минивэны наступают


На последний месяц года автопроизводители практически не оставили

новинок. Отличился лишь Volkswagen. Компактный минивэн Touran занимает первую

ступень в гамме минивэнов VW -- Touran, Sharan и Multivan. Теперь Touran будет

предлагаться в трех комплектациях -- Conceptline, Trendline, Highline. В декабре

представлена новая базовая модификация модели -- Conceptline. Новшеством

Conceptline является так называемый технический пакет, куда входят круиз-контроль,

многофункциональный дисплей, регулируемое по высоте сиденье переднего

пассажира, боковые молдинги в цвет кузова. У Touran Conceptline большой список

оборудования, отвечающего за безопасность: электронная система курсовой

устойчивости (ESP), включая "ассистента торможения", активные подголовники,

фронтальные подушки безопасности водителя и переднего пассажира, система

подушек безопасности для головы, боковые подушки. Touran Conceptline может

оснащаться дизельным двигателем 1,9 л TDI (105 л. с.) и бензиновым двигателем 1,6

л (102 л. с.). Начальная цена модели -- $24 тыс.


Еще один минивэн от этого же производителя -- полноприводный VW Multivan

4Motion. Автомобиль снабжен бензиновым двигателем V6 мощностью 235 л. с. и

рабочим объемом 3,2 л. Весной 2004 года перед запуском в серийное производство

новый Multivan 4Motion побил рекорд ралли Париж--Дакар. Multivan 4Motion

представлен как в максимальной комплектации Highline, так и с экономичным

турбодизельным двигателем объемом 2,5 л. Цена автомобиля -- от $62 тыс.


DaimlerChrysler тоже представляет обновленный минивэн -- Chrysler Grand

Voyager. Автомобиль снабжен новой системой трансформации салона Stow`n Go. Эта

технология позволяет без труда складывать сиденья второго и третьего ряда, которые

образуют ровный пол. Кроме того, машина обладает оригинальной системой доступа

на сиденья третьего ряда -- чтобы освободить проход, достаточно потянуть за ремень,

который заставляет сиденья второго ряда откидываться. Grand Voyager оснащен

модернизированным двигателем HEMI V8. В 60-е годы он устанавливался на

спорткары класса muscle car компании Dodge. Система отключения цилиндров Multi

Displacement System позволяет мотору объемом 5,7 л плавно переходить из режима,

при котором необходимо задействовать всю мощность, в экономичный

"четырехцилиндровый" режим работы. Цена минивэна -- от v38,9 тыс.


Универсальный подход


В России начались официальные продажи Peugeot 407 SW. Универсал 407

SW появился вслед за седаном 407-й модели, представленным в России в июне.

Особенность машины -- просторный салон с панорамной стеклянной крышей,

благодаря которой общая площадь остекления автомобиля достигает 4,82 кв. м. С

технической точки зрения универсал ничем не отличается от седана. В Россию Peugeot

407 поставляется с бензиновыми двигателями объемом от 1,8 л (117 л. с.) до 3,0 л (211

л. с.), с МКП и АКП. Цена Peugeot 407 SW в базовой комплектации с двигателем 1,8 л -

- $27,5 тыс.


Седаны и универсалы Mercedes-Benz Е350 теперь оснащаются

шестицилиндровым двигателем V6, развивающим мощность 272 л. с. По сравнению с

предыдущей шестицилиндровой версией на модели E320 мощность нового мотора

выросла более чем на 21% при одновременном снижении расхода топлива. Дотошные

немцы подсчитали, что экономия составляет до 0,7 л на 100 км. Весной Mercedes-Benz

будет предлагать для седанов и универсалов новый спортивный пакет. Цена Е350 --

v58,9 тыс.


В компании "Авто АЛЕА" (дилер премиум-моделей Volkswagen) появился

флагман концерна -- VW Phaeton V12 Long Individual от Вольфсбургского тюнингового

бюро. Роскошный седан представительского класса оснащен мотором мощностью

420 л. с., который разгоняет эту махину до сотни за 6 секунд. К стандартной

комплектации экстерьера Phaeton V12 Long (список опций занимает три страницы),

включающей в себя сиденья с массажем и кондиционированием, добавлены

компрессорный холодильник и аудиовидеосистема high end с двумя цветными ЖК-

видеомониторами в передних подголовниках, шестидисковый DVD-чейнджер.

Тюнинговая модель VW стоит $180 тыс.


Официальные дилеры Land Rover начали продажи Range Rover 2005

модельного года. Обновления в основном коснулись дизайна автомобиля. Автомобиль

комплектуется более современной аудиосистемой Harman Kardon Logic 7,

навигационной системой с touch-screen, в нем предусмотрена возможность приема

TV-сигнала. Добавилась также видеокамера заднего вида для облегчения парковки.

Еще одно удобное новшество -- интегрированный телефон GSM. Изменений во

внешнем облике автомобиля не предусмотрено. Что касается двигателей на Range

Rover, то их замена запланирована не ранее марта 2005 года -- нынешний 4,4-

литровый двигатель BMW будет заменен на 4,2-литровый Jaguar. Стоит автомобиль от

$97,9 тыс. до $109,9 тыс.


В конце декабря в салонах официальных дилеров Hyundai появится

трехдверная версия модели Hyundai Getz. Предусмотрены две модификации

автомобиля: с автоматической и механической коробками передач и двигателем 1,6 л

мощностью 105 л. с. В трехдверном Getz остался весь набор опций топовой версии

Getz, до сих пор предлагавшейся российским покупателям: ABS, две подушки

безопасности, кондиционер, стеклоподъемники и зеркала с электроприводом,

обогрев передних сидений и зеркал заднего вида, бортовой компьютер,

электроусилитель руля, центральный замок, регулируемая рулевая колонка,

аудиоподготовка с шестью динамиками. Кроме того, появились 15-дюймовые

легкосплавные колеса и задний спойлер слегка хулиганского вида. Getz с

механической трансмиссией будет предлагаться за $14,59 тыс., автоматическая

трансмиссия обойдется на $1 тыс. дороже.


В линейке Volvo S40 появился автомобиль с новым двигателем 1,8 л. Раньше

машина комплектовалась одним из трех типов двигателей -- 2,4 (140 л. с.); 2,4i (170 л.

с.); 2,5T5 (220 л. с.). Мощность седана с новым мотором составляет 125 л. с., он

дешевле других модификаций этой модели почти на $3 тыс.-- $26,3 тыс.


У внедорожника Lexus RX300 изменилась комплектация, теперь в заводском

исполнении этого автомобиля появились брызговики. Комплектация R1 была также

дополнена опцией "датчик дождя", а в R2 появилась система адаптивного освещения

(Intelligent AFS), позволяющая автоматически поворачивать фары в соответствии с

изгибом дороги.


Уроки зимнего вождения


В центре водительского мастерства "Инком-Драйв" проходит акция

"Подготовка водителя к зиме". На специально подготовленной площадке со

скользким покрытием под руководством профессиональных инструкторов создаются

ситуации, которые в реальных условиях могут привести к аварии. Организаторы

обещают, что за шесть дней занятий участники акции приобретут необходимые навыки

для управления автомобилем в зимний период. Предлагается пять курсов для разных

уровней подготовки -- "Первые шаги", "Медиум", "Экстрим", "Адреналин" и VIP.

Стоимость обучения в зависимости от программы -- от $250 до $500, первое занятие

бесплатное. Для клиентов компании "Инком-авто" предусмотрены скидки. Обучение

проводится как на собственной машине, так и на автомобилях центра -- ВАЗ 2109.


Компания "Меркури", российский дилер Bentley Motors, отмеченный

производителем как один из лучших европейских дилеров этого года, получила

дополнительные автомобили Bentley Continental GT. Возможность купить Continental GT

"здесь и сейчас" можно считать рождественским подарком от "Bentley Москва".

Bentley Continental GT с бензиновым двигателем V8 (411 л. с., разгон до 100 км/ч -- 4,7

сек., максимальная скорость 318 км/ч) стоит v219 тыс. Отметим, что наличие в

московском автосалоне свободных экземпляров автомобилей класса "суперлюкс" --

редчайший случай за все время официальных продаж таких марок в России. Обычно

клиенту приходится ждать исполнения заказа в лучшем случае полгода.


А салон "Ferrari Maserati Москва" проводит акцию для покупателей Maserati.

Покупатели суперкаров получат возможность пройти бесплатный курс обучения в

знаменитой школе вождения Maserati в Италии. Акция продлится до 7 января.

Стоимость флагмана модельного ряда Maserati Quattroporte v132,3 тыс., Maserati Coupe

GT (390 л. с.) v125,1 тыс.


Корректировки цен в зависимости от колебаний курсов доллара-евро стали

уже привычным делом. Некоторым дилерам (например, Peugeot) уже надоело

переписывать ценники, и они зафиксировали цены в рублях. Остальные пока упорно

устанавливают "фиксированный курс". Так, например, до 31 декабря цены на

автомобили Chrysler и Jeep у всех дилеров зафиксированы в евро по курсу v1 = $1,25. У

дилера Jaguar компании "Независимость" в декабре действует курс v1 = $1,15. В

"Азимут СП" при покупке нового BMW расчет стоимости идет по курсу v1 = 33,33 руб.

В "БалтАвтоТрейд-М" на BMW 3-й и 5-й серий и на Х3 распространяется новогоднее

предложение v1 = $1,1.


До конца года компания "Рус-Лан" дарит покупателям VW Passat, Bora,

Sharan, Touran, Golf климат-контроль. На коммерческие автомобили действует целый

ряд акций -- комплект зимней резины в подарок, сигнализация, первое ТО бесплатно,

для дизельных машин -- и второе ТО бесплатно, скидки на сервисные работы и

запчасти. Покупатели Toyota в салонах компании "СП Бизнес Кар" ("Тойота-Центр

Лосиный остров", "Тойота-Центр Битца", "Тойота-Центр Серебряный бор") в качестве

новогоднего подарка получат полис ОСАГО от "Ингосстраха" и карточку экстренной

круглосуточной технической поддержки. В случае возникновения технической

неисправности автомобиля (поломка, прокол колеса, закончился бензин, не заводится

двигатель) карточка дает возможность в любое время вызвать службу техпомощи.

Услуги бесплатные.


Банковский застой


К концу года активность банков в разработке кредитных программ свелась к

минимуму. До 31 декабря в "Автомире" действует кредит "на праздничных условиях" --

16% годовых в рублях, первоначальный взнос -- 10% на иномарки, 20% -- на

отечественные машины. Срок займа -- до трех лет. Партнером выступает

Пробизнесбанк. Группа компаний "Элекс-Полюс" совместно с Собинбанком ввела

беспроцентный кредит. Валюта кредита -- рубли, первоначальный взнос -- 50%

стоимости автомобиля, срок пользования кредитом -- два года. Холдинг Musa Motors

запустил новую кредитную программу trade-in для покупателей Volvo -- если стоимость

вашего автомобиля составляет 30% цены нового автомобиля Volvo, старая машина

вносится в качестве первого взноса. Клиент может сразу забрать новый Volvo, а

оставшаяся сумма выплачивается в рассрочку в течение одного-двух лет без

процентов.


Компания "Авто Ганза" совместно с Импэксбанком предлагает программу

беспроцентного кредитования на покупку Volkswagen. Авансовый платеж -- половина

стоимости автомобиля, рассрочка платежа -- год. Такой же кредит предоставляет

"Независимость" на покупку Land Rover в партнерстве с Импэксбанком и

Международным московским банком.


Акции и скидки московских автосалонов


Марка, модель Акция Срок действия акции Начальная цена модели Дилер


Audi (все модели) Страховка в подарок До 31 "Ауди Центр


декабря Юг"


BMW X3 Комплект зимних колес До 1 v55900 "БорисХоф"


в подарок января


BMW 3-й серии Скидка до v4000 До 31 v27900 Все дилеры


декабря


Citroen C3 Скидка v1500 + зимняя До 31 v10440 "Автомир"


резина в подарок декабря


Citroen C5 Скидка v2000 + зимняя До 31 v18750 "Автомир"


резина в подарок декабря


Citroen (все Скидки от $2000 До 31 "Сатари"


модели) декабря


Daewoo Nexia Скидка $300 + До 31 $8300 "УзДэуАвтоСерв


бортовой компьютер декабря ис"


Daewoo Matiz II Скидка $300 + До 31 $6500 "УзДэуАвтоСерв


бортовой компьютер декабря ис"


Honda CR-V Скидка $1000 До 31 $32900 АЛАН-Z


декабря


Honda HR-V Зимний пакет в До 31 $25900 "Флайт Авто"


подарок декабря


Honda HR-V Аксессуары на $800 + До 31 $25900 "ФК Моторс"


ТО на три года в декабря


подарок


Honda CR-V Аксессуары на $1500 + До 31 $32900 "ФК Моторс",


ТО на три года в декабря "Аояма Моторс"


подарок


Hyundai Accent Зимняя резина в До 31 $10800 "Авто-Старт"


подарок декабря


Hyundai Sonata Зимняя резина + До 31 $18200 "Авто-Старт"


автосигнализация + декабря


постановка на учет в


ГИБДД в подарок


Hyundai Elantra Скидка $500 До 31 $13790 "Блок Моторс"


АКП 1.6 декабря


Hyundai Elantra Скидка $1000 До 31 $19900 "Блок Моторс"


АКП 2.0 декабря


KIA Cerato 2,0 Зимняя резина в До 31 $15050 "КИА-Сандол"


подарок декабря


KIA Carens 1,8/2,0 Сигнализация До 31 $18700 "КИА-Сандол"


PANTERA-225 c декабря


двусторонней связью с


пейджером c


установкой


Mercedes-Benz Подарки на сумму до До 31 От v105372 Все дилеры


S-class v10000 декабря


Mini Скидка v6539 + До 1 v29900 "Автодом"


комплект зимних колес января


в подарок


Mitsubishi Pajero Скидка $1000 До 31 $22350 Все дилеры


Pinin декабря


Mitsubishi Скидка $1000 или До 31 От $28650 Все дилеры


Outlander зимняя резина в декабря


подарок


Mitsubishi Lancer Скидка $1000 До 31 От $18650 Все дилеры


декабря


Nissan Micra Зимняя резина в До 31 $13670 "Автопланета"


подарок декабря


Nissan Almera Зимняя резина в До 31 $15350 "Автопланета"


подарок декабря


Nissan Primera Зимняя резина в До 31 $21400 "Автопланета"


подарок декабря


Nissan Almera Скидка $700 До 31 $15650 "Юнион Моторс"


декабря


Nissan X-Trail Зимняя резина в До 31 $29900 "Дженсер"


подарок декабря


Opel Corsa Скидка $2095 До 31 $12835 "Трейдинвест"


декабря


Opel Meriva Скидка $2150 До 31 $17340 "Трейдинвест"


декабря


Opel Zafira Скидка $3250 До 31 $21740 "Трейдинвест"


декабря


Opel Vectra Скидка $3190 До 31 $22680 "Трейдинвест"


декабря


Peugeot 206 Скидка от $1000 До 31 $14600 Все дилеры


декабря


Peugeot 307 Скидка от $1400 До 31 $16300 Все дилеры


декабря


Peugeot 607 Страховка КАСКО на До 31 $38300 "Авес-Пежо"


один год в подарок декабря


Renault Scenic II Скидка от v1250 До 31 От v16050 Все дилеры


декабря


Renault Megan II Скидка от v740 До 31 От v12640 Все дилеры


Sedan декабря


Renault Megan II Скидка от v790 До 31 От v13400 Все дилеры


декабря


Renault Symbol 3 Скидка от v1215 До 31 От v9115 Все дилеры


декабря


Renault Symbol Скидка от v1490 До 31 От v10340 Все дилеры


декабря


Renault Laguna Скидка от v2733 До 31 От v18670 Все дилеры


декабря


Renault Clio II Скидка от v2800 До 31 От v13700 Все дилеры


декабря


Renault Kangoo Скидка от v1290 До 31 От v10000 Все дилеры


декабря


Renault Megane II Зимняя резина в До 31 v13210 "Дженсер"


подарок декабря


Skoda Fabia Комплект зимних шин с До 31 $13400 "Атлант


дисками декабря Моторс"


Skoda Octavia Комплект зимних шин с До 31 $16000 "Атлант


дисками декабря Моторс"


Toyota (все Полис ОСАГО и До 31 "СП Бизнес


модели) круглосуточная декабря Кар"


техническая поддержка


на дороге на 2005 год


Volkswagen Polo Подарки на сумму от До 31 $14900 Все дилеры


$470 декабря


Volkswagen Golf V Подарки на сумму от До 31 $21600 Все дилеры


$990 декабря


Volkswagen Bora Подарки на сумму от До 31 $21000 Все дилеры


$1100 декабря


Volkswagen Touran Подарки на сумму от До 31 $24100 Все дилеры


$820 декабря


Volkswagen Passat Подарки на сумму от До 31 $26100 Все дилеры


$1600 декабря


Volkswagen Sharan Подарки на сумму от До 31 $32400 Все дилеры


$820 декабря


Volkswagen Bora 1, Скидка $306 + зимняя До 31 $22206 "Авто Леон Арт


6 резина в подарок декабря Центр"


Volkswagen Passat Скидка $300 + зимняя До 31 $26255 "Авто Леон Арт


1,8T резина в подарок декабря Центр"


Volkswagen Tuareg Охранно-поисковая До 31 $47288 "Авто-Престус"


система "Сателлит" в декабря


подарок


Volkswagen (все Климат-контроль в До 31 "Автотрейд"


модели) подарок декабря


Volkswagen Passat Скидка $2000 До 31 $25860 "Автотрейд"


декабря


Volkswagen Bora Скидка $1000 До 31 $19800 "Автотрейд"


декабря


Volvo S60 Подарок на сумму До 31 $31900 Все дилеры


$1500 декабря


Volvo V70 Подарок на сумму До 31 $33200 Все дилеры


$1500 декабря


Volvo S80 Подарок на сумму До 31 $37100 Все дилеры


$2500 декабря


Volvo XC70 Подарок на сумму До 31 $48900 Все дилеры


$2500 декабря


Информация от дилеров принимается по адресу bela@kommersant.ru.

Сведения публикуются бесплатно. Решение о публикации принимает редакция.


БЭЛА ЛЯУВ.

//* Источник информации : Коммерсант Деньги ,20.12.04

//* Регистрационный ном.: 2585776


Автоцивилизация пришла и в Россию.


В преддверии Нового года автомобильные дилеры впервые за всю историю

автомобильного рынка России вышли на новые рубежи предложений. Теперь за

покупку автомобиля предлагают не коврики, сигнализации или зимние шины, а скидки

в несколько тысяч долларов. Если раньше торговцы иномарками объединялись

против российского автопрома, то теперь они борются между собой. Причем за

каждого покупателя.


Предложения автомобилей в этом году поражают невиданными доселе

рекламными ходами. Один дилер, например, продающий Jeep Grand Cherokee 4, 0, на

разный манер обыгрывает цифру "4" (имея в виду и полноприводность машины - 4x4),

обещая в итоге скидку в $4 тыс. Другой предлагает внести за машину только половину

стоимости, а вторую часть отдать в следующем году, причем без процентов. У

третьего Ford Focus (заметим, одна из самых покупаемых у нас иномарок, на которую

есть "время ожидания заказа", как говорят в представительстве компании) продается

на $3 тыс. (т.е. почти на 25%) дешевле. Практически все предлагают заманчивые

кредитные программы и схемы - вплоть до таких, по которым первоначально вообще

ничего не платишь.


Партнер PricewaterhouseCoopers Стенли Рут, анализирующий российский

авторынок не первый год, объясняет такую активность продавцов стремительным

ростом продаж автомобилей в стране. "Я не знаю, где рынок расширялся бы еще

стремительнее, разве что в Китае", - заявил он "Профилю". Уже подсчитано: в России

в этом году купят в 2 раза больше новых машин, чем годом ранее, потратив на них на

$4, 6 млрд. больше прошлогоднего. В такой ситуации грех не воспользоваться

случаем. "За три предновогодние недели дилеры успевают продать пятую часть своих

годовых объемов", - говорит аналитик рынка Олег Самохвалов, руководитель группы

"АвтоПроект XXI век".


По мнению аналитиков из "АСМ-холдинга", активно раскошеливаться в этом

году покупателей вынуждает и падение курса доллара по отношению к евро и рублю. И

такая специфическая для нас ситуация, когда многие дилеры уже успели перевести

свои цены из евро в американскую валюту: в начале года продававшие машины за

евро (в основном дилеры европейских производителей) оказались на вторых ролях по

сравнению с теми, кто торговал за доллары (японские, американские и корейские

производители). А теперь всех подстерегла зеленая валюта - упав, она предоставила

покупателям "лишние" деньги. Ситуация оказалась благоприятной и для тех, кто

ввозит автомобили из-за океана. Как заметил "Профилю" Артур Гамзаев, владелец

"серых" автосалонов в Москве, цена за переправку машин через океан из-за разницы

курсов валют упала вдвое, и уже к весне рынок наводнят специфические модели

американского рынка, такие как Cadillac XLR, Chevrolet Corvette C6 или Astro, Dodge

Viper SRT-10 в американской версии или Infiniti QX56. Рынок "серых" дилеров вновь

оживет.


Кто больше?


Особенно стараются дилеры тех марок, чьи машины покупаются у нас

больше всего, - Hyundai, Ford, Toyota, Mitsubishi, Nissan, Opel. Борясь за лидерство на

рынке, Ford разработал особые новогодние программы продаж для всех своих

моделей. Городские автомобильчики Fiesta и Fusion, которые и так расходятся на ура,

рекомендовано продавать на 13 - 15% дешевле. Вседорожники Maverick и Explorer - со

скидками до 3400 евро. А на седан Mondeo можно бесплатно установить

ультрасовременную 6-ступенчатую коробку передач или заказать для него замшевую

обивку.


Не отстает от него и Opel. Малышка Corsa продается на 10% дешевле, а

любые версии Vectra - на $3 тыс. Новую Astra, на которую еще осенью существовала

очередь, теперь можно купить свободно и со скидкой $1200, сообщили "Профилю" в

компании GM CIS. По сообщению представительства Nissan, новогодние скидки

действуют на самые раскупаемые в России модели - Micra, Almera и Primera. Единые

корпоративные скидки Peugeot распространяются на бестселлеры этой марки -

модели 206 и 307 (30 тыс. рублей и 40 тыс. рублей соответственно).


Volkswagen разработал праздничные скидки на все модели, но круче всего на

самую покупаемую в нашей стране - Passat. Распоряжение об этом, по сообщению

пресс-службы представительства компании в России, отдано всем 40 дилерам в

стране. Российский дистрибьютор Mitsubishi, компания "Рольф Холдинг", тоже ставит

перед праздниками на регионы: его 52 дилера, расположенные не только в городах-

миллионниках, предлагают по специальным ценам последние модели Colt, Grandis,

Lancer, джипы Outlander и Pajero Pinin, роскошный пикап L200.


Люкс-предложения


Но самые грандиозные предложения ждут покупателей престижных

автомобилей. Здесь дилеры играют главным образом с курсами валют. Как сообщили

"Профилю" в компании "ДаймлерКрайслер автомобили Рус", Chrysler и Jeep

установили для всех своих дилеров до Нового года фиксированные цены из расчета


$1, 25 за 1 евро. Chrysler C300, таким образом, стал дешевле на $4 тыс., а

экономия на "навороченном" Jeep Grand Cherokee 4, 0 Laredo составляет более $4600.


Компания BMW обыгрывает цифру "3". 1 евро для покупателей "биммеров"

обойдется в 33, 33 рубля. Нетрудно подсчитать, что BMW 318i можно купить на 3 тыс.

Евро дешевле, а вседорожник BMWX3 сбросит в цене почти 7 тыс. евро.

Соответственно, один из самых популярных в России джипов - BMWX5 3, 0 - окажется

дешевле на 9 тыс. евро.


Mercedes-Benz проводит специальную акцию для покупателей машин S-

класса - "10 лет успеха". При покупке "пятисотого" или "шестисотого" клиент получает

скидку 10 тыс. евро.


А компания Audi бьет рынок небывалой для класса премиум низкой ценой: до

конца года у всех ее дилеров Audi A4 продается всего за $27, 4 тыс. Как сказали в

представительстве компании, предложение распространяется на большинство самых

популярных модификаций этой модели и некоторые топовые ее версии.


Пиар - он и в Африке пиар


"Все это не более чем новогодние уловки, - считает руководитель

аналитической группы "АвтоПроект XXI век" Олег Самохвалов. - Новогодние скидки

останутся и после Нового года и возникнут снова по весне. Просто в страну пришли

цивилизованные формы продажи автомобилей. Для европейского или американского

покупателя снижение цен на 3 - 5 тыс. давно уже норма, если машина не пользуется

повышенным спросом. А теперь и дилеры в России стали играть по одним правилам и

вынуждены искать особые ходы для привлечения клиентов, чтобы заслужить

благосклонность "хозяина".


Правда, как мы убедились, некоторые из продавцов, получив разнарядку

сверху, сулят скидки или подарки "на свое усмотрение". Некоторые откровенно

предлагают купить "залежалый" товар или неходовые комплектации. Либо заменяют

новогодние предложения скидками на ремонт и обслуживание, которые нередко

ограничиваются проверкой состояния тормозных колодок, уровней и плотности

эксплуатационных жидкостей и заменой масла. Представительства компаний и их

официальные дистрибьюторы просят сообщать им о таком откровенном

самоуправстве - лицензий сегодня лишаются и за меньшие проступки.


И все-таки, откуда берутся такие сумасшедшие скидки, если маржа продавца

не превышает 15% с каждого автомобиля? Секреты "кухни" "Профилю" открыл один

из владельцев сети автосалонов. Во-первых, дилеры заранее завышают цены на

ходовые машины и скидку дают с новой стоимости. Либо объявляют снижение цен "от

фонаря", а потом рассчитывают на работу менеджеров, которые под предлогом того,

что машины с объявленными скидками уже "ушли", сумеют всучить другую модель -

"получше" и "покруче". Большие скидки дают и тогда, когда хотят избавиться от

модели определенной комплектации или от машин, которые давно "загромождают"

склад. Задача любого продавца, говорит наш визави, - войти в следующий год с

возможно меньшим количеством авто на складе. От того, насколько успешно он это

сделает, зависят его новый бюджет и объемы поставок на следующий год. Если

цифры окажутся некрасивыми, дилер может лишиться 1 - 2% маржи на следующий

квартал, а это огромные потери, несопоставимые даже с убытками от конкретных

моделей. Поэтому любому торговцу машинами выгоднее продать сейчас все даже в

убыток себе, лишь бы быть чистым и пушистым перед вышестоящими. На новогодние

распродажи влияет и стремление покупателей обзавестись машиной с паспортом

(ПТС) нового года: машина, купленная даже 31 декабря, автоматически теряет в

возрасте год перед той, что будет куплена на следующий день. При выборе

автомобиля специалисты советуют относиться к скидкам и специальным

предложениям трезво и взвешенно и всегда смотреть, стоит ли эта машина таких

денег, за сколько она продается у других и какая была у нее цена, например, в

середине года.


Сегодня лучше, чем завтра


И все-таки специалисты советуют покупать машины именно сейчас, под

Новый год. "Весной может уже не быть таких скидок и предложений, нужных моделей

и комплектаций", - говорит эксперт аналитического центра "Авто-инжиниринг"

Алексей Владимирский. Могут подняться и цены, поступить новые партии машин,

измениться курс валюты. По мнению других, у такого подхода есть и оборотная

сторона. Весной появляются машины нового модельного ряда и прежние продаются

заметно дешевле. К тому же машина, купленная весной, не эксплуатируется в

тяжелых зимних условиях и оказывается свежее своей новогодней предшественницы.


А еще, по мнению многих экспертов, под Новый год самое время покупать

мотоциклы. Сейчас на них установлены максимально возможные скидки. Например, у

BMW можно купить новый мотоцикл в кредит под 5, 9%. А "харлеи" продаются на 20%

и даже на 50% дешевле, чем летом.


ВЛАДИМИР САЛМИН.

//* Источник информации : Профиль (дайджест) ,20.12.04

//* Регистрационный ном.: 2585874


Автомобиль -- звезда DaimlerChrysler AG.


Американо-германский концерн купил российского дилера


Вчера дочернее предприятие DaimlerChrysler AG -- ЗАО "ДаймлерКрайслер

автомобили РУС" объявило о поглощении крупного дилера Mercedes-Benz в России --

ЗАО "Автомобиль -- звезда Руси" (АЗР). С января все активы и клиентская база АЗР

переходят под управление DaimlerChrysler. Это первый случай покупки иностранным

автопроизводителем своего российского дилера. До сих пор зарубежные

автоконцерны контролировали лишь дистрибуцию своих автомобилей и не занимались

их розничными продажами и сервисом.


ЗАО АЗР -- официальный дилер DaimlerChrysler AG с 1993 года, учрежденный

представителями немецкого автобизнеса. Сейчас на долю АЗР приходится 10%

продаж Mercedes-Benz в России, это второй по величине дилер (после "Авилона").

Владеет дилерским центром на Ленинградском проспекте.


Сделку по поглощению АЗР российское представительство DaimlerChrysler

начало в прошлом году. В феврале 2003 года АЗР начало строительство на

Ленинградском проспекте первого в России и пятого в мире дворца Mercedes-Benz

площадью более 15 тыс. кв. м. Объем инвестиций в этот объект оценивается в $22,5

млн, а инвестором выступил DaimlerChrysler AG.


Вчера ЗАО "ДаймлерКрайслер автомобили РУС" официально объявило о

том, что "Mercedes-Benz Центр" (так теперь называется это здание), открытие

которого состоится в январе, принадлежит немецкому концерну. Все активы, а также

клиентская база АЗР с 1 января переходят под управление дочерней структуры

DaimlerChrysler. Персонал АЗР также перейдет на работу в ЗАО, кроме того, в АЗР

назначен второй директор -- Франк Дузе, ранее работавший в подобном центре

Mercedes-Benz в Берлине. В АЗР подтвердили эту информацию.


"Открывая собственное торговое предприятие, мы хотим подчеркнуть

стратегическое значение российского рынка для концерна DaimlerChrysler",-- заявил

Юрген Зауэр, гендиректор "ДаймлерКрайслер автомобили РУС". "Московский

'Mercedes-Benz Центр' отражает суть специальной концепции DaimlerChrysler AG,

которая состоит в том, что марка Mercedes-Benz должна быть представлена во всех

значимых крупных городах Европы собственными филиалами",-- говорится в пресс-

релизе компании.


В компании утверждают, что собственное дилерское предприятие не будет

иметь никаких финансовых преференций перед остальными дилерами. Михаил

Бахтиаров, президент компании "Автофорум" (дилер Mercedes-Benz), также считает,

что "Mercedes-Benz Центр" будет на общих основаниях бороться за клиента. Не

исключено, что собственный дилер DaimlerChrysler все-таки будет иметь неофициальное

преимущество перед независимыми компаниями -- например, в обслуживании

корпоративных контрактов, поступающих через представительство немецкого

концерна. В России это первый случай, когда иностранный автопроизводитель

начинает заниматься розничными продажами и сервисом своих автомобилей.

Конкурирующие с Mercedes марки -- Audi и BMW -- не имеют подобных планов.


ЕКАТЕРИНА Ъ-САФАРОВА

//* Источник информации : Коммерсант-Daily ,21.12.04

//* Регистрационный ном.: 2585033


Автоцивилизация пришла и в Россию.


В преддверии Нового года автомобильные дилеры впервые за всю историю

автомобильного рынка России вышли на новые рубежи предложений. Теперь за

покупку автомобиля предлагают не коврики, сигнализации или зимние шины, а скидки

в несколько тысяч долларов. Если раньше торговцы иномарками объединялись

против российского автопрома, то теперь они борются между собой. Причем за

каждого покупателя.


Предложения автомобилей в этом году поражают невиданными доселе

рекламными ходами. Один дилер, например, продающий Jeep Grand Cherokee 4, 0, на

разный манер обыгрывает цифру "4" (имея в виду и полноприводность машины - 4x4),

обещая в итоге скидку в $4 тыс. Другой предлагает внести за машину только половину

стоимости, а вторую часть отдать в следующем году, причем без процентов. У

третьего Ford Focus (заметим, одна из самых покупаемых у нас иномарок, на которую

есть "время ожидания заказа", как говорят в представительстве компании) продается

на $3 тыс. (т.е. почти на 25%) дешевле. Практически все предлагают заманчивые

кредитные программы и схемы - вплоть до таких, по которым первоначально вообще

ничего не платишь.


Партнер PricewaterhouseCoopers Стенли Рут, анализирующий российский

авторынок не первый год, объясняет такую активность продавцов стремительным

ростом продаж автомобилей в стране. "Я не знаю, где рынок расширялся бы еще

стремительнее, разве что в Китае", - заявил он "Профилю". Уже подсчитано: в России

в этом году купят в 2 раза больше новых машин, чем годом ранее, потратив на них на

$4, 6 млрд. больше прошлогоднего. В такой ситуации грех не воспользоваться

случаем. "За три предновогодние недели дилеры успевают продать пятую часть своих

годовых объемов", - говорит аналитик рынка Олег Самохвалов, руководитель группы

"АвтоПроект XXI век".


По мнению аналитиков из "АСМ-холдинга", активно раскошеливаться в этом

году покупателей вынуждает и падение курса доллара по отношению к евро и рублю. И

такая специфическая для нас ситуация, когда многие дилеры уже успели перевести

свои цены из евро в американскую валюту: в начале года продававшие машины за

евро (в основном дилеры европейских производителей) оказались на вторых ролях по

сравнению с теми, кто торговал за доллары (японские, американские и корейские

производители). А теперь всех подстерегла зеленая валюта - упав, она предоставила

покупателям "лишние" деньги. Ситуация оказалась благоприятной и для тех, кто

ввозит автомобили из-за океана. Как заметил "Профилю" Артур Гамзаев, владелец

"серых" автосалонов в Москве, цена за переправку машин через океан из-за разницы

курсов валют упала вдвое, и уже к весне рынок наводнят специфические модели

американского рынка, такие как Cadillac XLR, Chevrolet Corvette C6 или Astro, Dodge

Viper SRT-10 в американской версии или Infiniti QX56. Рынок "серых" дилеров вновь

оживет.


Кто больше?


Особенно стараются дилеры тех марок, чьи машины покупаются у нас

больше всего, - Hyundai, Ford, Toyota, Mitsubishi, Nissan, Opel. Борясь за лидерство на

рынке, Ford разработал особые новогодние программы продаж для всех своих

моделей. Городские автомобильчики Fiesta и Fusion, которые и так расходятся на ура,

рекомендовано продавать на 13 - 15% дешевле. Вседорожники Maverick и Explorer - со

скидками до 3400 евро. А на седан Mondeo можно бесплатно установить

ультрасовременную 6-ступенчатую коробку передач или заказать для него замшевую

обивку.


Не отстает от него и Opel. Малышка Corsa продается на 10% дешевле, а

любые версии Vectra - на $3 тыс. Новую Astra, на которую еще осенью существовала

очередь, теперь можно купить свободно и со скидкой $1200, сообщили "Профилю" в

компании GM CIS. По сообщению представительства Nissan, новогодние скидки

действуют на самые раскупаемые в России модели - Micra, Almera и Primera. Единые

корпоративные скидки Peugeot распространяются на бестселлеры этой марки -

модели 206 и 307 (30 тыс. рублей и 40 тыс. рублей соответственно).


Volkswagen разработал праздничные скидки на все модели, но круче всего на

самую покупаемую в нашей стране - Passat. Распоряжение об этом, по сообщению

пресс-службы представительства компании в России, отдано всем 40 дилерам в

стране. Российский дистрибьютор Mitsubishi, компания "Рольф Холдинг", тоже ставит

перед праздниками на регионы: его 52 дилера, расположенные не только в городах-

миллионниках, предлагают по специальным ценам последние модели Colt, Grandis,

Lancer, джипы Outlander и Pajero Pinin, роскошный пикап L200.


Люкс-предложения


Но самые грандиозные предложения ждут покупателей престижных

автомобилей. Здесь дилеры играют главным образом с курсами валют. Как сообщили

"Профилю" в компании "ДаймлерКрайслер автомобили Рус", Chrysler и Jeep

установили для всех своих дилеров до Нового года фиксированные цены из расчета


$1, 25 за 1 евро. Chrysler C300, таким образом, стал дешевле на $4 тыс., а

экономия на "навороченном" Jeep Grand Cherokee 4, 0 Laredo составляет более $4600.


Компания BMW обыгрывает цифру "3". 1 евро для покупателей "биммеров"

обойдется в 33, 33 рубля. Нетрудно подсчитать, что BMW 318i можно купить на 3 тыс.

Евро дешевле, а вседорожник BMWX3 сбросит в цене почти 7 тыс. евро.

Соответственно, один из самых популярных в России джипов - BMWX5 3, 0 - окажется

дешевле на 9 тыс. евро.


Mercedes-Benz проводит специальную акцию для покупателей машин S-

класса - "10 лет успеха". При покупке "пятисотого" или "шестисотого" клиент получает

скидку 10 тыс. евро.


А компания Audi бьет рынок небывалой для класса премиум низкой ценой: до

конца года у всех ее дилеров Audi A4 продается всего за $27, 4 тыс. Как сказали в

представительстве компании, предложение распространяется на большинство самых

популярных модификаций этой модели и некоторые топовые ее версии.


Пиар - он и в Африке пиар


"Все это не более чем новогодние уловки, - считает руководитель

аналитической группы "АвтоПроект XXI век" Олег Самохвалов. - Новогодние скидки

останутся и после Нового года и возникнут снова по весне. Просто в страну пришли

цивилизованные формы продажи автомобилей. Для европейского или американского

покупателя снижение цен на 3 - 5 тыс. давно уже норма, если машина не пользуется

повышенным спросом. А теперь и дилеры в России стали играть по одним правилам и

вынуждены искать особые ходы для привлечения клиентов, чтобы заслужить

благосклонность "хозяина".


Правда, как мы убедились, некоторые из продавцов, получив разнарядку

сверху, сулят скидки или подарки "на свое усмотрение". Некоторые откровенно

предлагают купить "залежалый" товар или неходовые комплектации. Либо заменяют

новогодние предложения скидками на ремонт и обслуживание, которые нередко

ограничиваются проверкой состояния тормозных колодок, уровней и плотности

эксплуатационных жидкостей и заменой масла. Представительства компаний и их

официальные дистрибьюторы просят сообщать им о таком откровенном

самоуправстве - лицензий сегодня лишаются и за меньшие проступки.


И все-таки, откуда берутся такие сумасшедшие скидки, если маржа продавца

не превышает 15% с каждого автомобиля? Секреты "кухни" "Профилю" открыл один

из владельцев сети автосалонов. Во-первых, дилеры заранее завышают цены на

ходовые машины и скидку дают с новой стоимости. Либо объявляют снижение цен "от

фонаря", а потом рассчитывают на работу менеджеров, которые под предлогом того,

что машины с объявленными скидками уже "ушли", сумеют всучить другую модель -

"получше" и "покруче". Большие скидки дают и тогда, когда хотят избавиться от

модели определенной комплектации или от машин, которые давно "загромождают"

склад. Задача любого продавца, говорит наш визави, - войти в следующий год с

возможно меньшим количеством авто на складе. От того, насколько успешно он это

сделает, зависят его новый бюджет и объемы поставок на следующий год. Если

цифры окажутся некрасивыми, дилер может лишиться 1 - 2% маржи на следующий

квартал, а это огромные потери, несопоставимые даже с убытками от конкретных

моделей. Поэтому любому торговцу машинами выгоднее продать сейчас все даже в

убыток себе, лишь бы быть чистым и пушистым перед вышестоящими. На новогодние

распродажи влияет и стремление покупателей обзавестись машиной с паспортом

(ПТС) нового года: машина, купленная даже 31 декабря, автоматически теряет в

возрасте год перед той, что будет куплена на следующий день. При выборе

автомобиля специалисты советуют относиться к скидкам и специальным

предложениям трезво и взвешенно и всегда смотреть, стоит ли эта машина таких

денег, за сколько она продается у других и какая была у нее цена, например, в

середине года.


Сегодня лучше, чем завтра


И все-таки специалисты советуют покупать машины именно сейчас, под

Новый год. "Весной может уже не быть таких скидок и предложений, нужных моделей

и комплектаций", - говорит эксперт аналитического центра "Авто-инжиниринг"

Алексей Владимирский. Могут подняться и цены, поступить новые партии машин,

измениться курс валюты. По мнению других, у такого подхода есть и оборотная

сторона. Весной появляются машины нового модельного ряда и прежние продаются

заметно дешевле. К тому же машина, купленная весной, не эксплуатируется в

тяжелых зимних условиях и оказывается свежее своей новогодней предшественницы.


А еще, по мнению многих экспертов, под Новый год самое время покупать

мотоциклы. Сейчас на них установлены максимально возможные скидки. Например, у

BMW можно купить новый мотоцикл в кредит под 5, 9%. А "харлеи" продаются на 20%

и даже на 50% дешевле, чем летом.


ВЛАДИМИР САЛМИН.

//* Источник информации : Профиль (дайджест) ,21.12.04

//* Регистрационный ном.: 2593362

Огни салонов так заманчиво горят (22.12.2004) 


Как автодилеры играют на психологии покупателей 


Игорь Комаров 


В декабре люди, решившие приобрести автомобиль, занимают выжидательную позицию. После наступления нового года можно будет купить более «свежую» по документам машину – это важно, например, при ее дальнейшей перепродаже. Впрочем, данное обстоятельство далеко не единственный фактор, влияющий на активность посещения автосалонов.     Автомобиль – товар далеко не первой необходимости. Тем не менее этот рынок чутко реагирует на состояние экономики и общее настроение в обществе. Состояние нестабильности и тревоги в социуме – один из главных факторов, влияющих на активность покупателей машин.  В этом году продажи автомобилей все время шли по нарастающей.  Спад случился  в сентябре – октябре. В прежние годы автомобили раскупались в этот период особенно активно. Как считают в представительстве GeneralMotorsв России,после трагических событий в Беслане людям было не до посещения автосалонов. Аналогичным образом, заметим, отреагировал рынок и на захват заложников в театральном центре на Дубровке в октябре 2002 года.    Впрочем, быстрорастущему автомобильному рынку не потребовалось много времени для восстановления. В ноябре продажи автомобилей снова стали бить рекорды.      Топ-модели доступны     По данным компании PricewaterhouseCoopers, общий прирост продаж автомобилей в России за  2003 – 2004 годы в денежном исчислении составил $7,2 млрд и достиг почти $18 млрд. Как считает Стенли Рут, партнер PWС, по темпам роста оборотов в автомобильном бизнесе Россия уступает лишь Китаю. В то же время количество проданных автомобилей за два года увеличилось лишь на 13% – с 1,4 млн до 1,6 млн. Из этого факта следует, что россияне стали отдавать предпочтение более дорогим иномаркам – почти 90% прироста объема продаж в 2003 – 2004 годах было обеспечено иностранными брэндами, что в денежном выражении составляет $6,4 млрд.  При этом «иномарочный» бум трудно объяснить исключительно ростом доходов населения. В 2004 году рост рынка автомобилей в денежном выражении составил 35%, а величина реальных доходов населения в среднем увеличилась лишь на 9,7 –10,5%. Подобная нестыковка объясняется не только все возрастающей разницей в зарплатах между Москвой, Санкт-Петербургом (основных потребителей иномарок) и провинцией. В этом году резко возросла активность и производителей, и продавцов автомобилей.   В компании «Карнэт-2000» (дистрибутор марки Hyundai, которая лидирует среди иномарок – на ее долю приходится 14% рынка) считают, что одна из основных причин, способствующих привлечению покупателей в автосалоны, – доступность кредитных программ. В настоящее время, по данным PWC, с помощью банковского кредита покупается до 30% новых автомобилей.   В соответствии с тенденцией «Карнэт-2000» выстраивает свою предновогоднюю стратегию стимулирования продаж: в дилерских центрах Hyundai в Москве и Санкт-Петербурге совместно с ММБ объявлена специальная кредитная программа для автомобилей Elantra и Matrix (Elantra предлагается в кредит по ставке от 3,49%,  а Matrix – от 4,26%). Похожую кампанию развернуло и представительство BMWв России. Оно предлагает приобрести автомобили BMW 3-й серии по ставке от 6,9% годовых в долларах США. До сих пор стандартной ставкой по автомобильным кредитам считались 9% годовых.    Как отмечает Стенли Рут, к важнейшим факторам, повлиявшим на продажи автомобилей, относится колебание курса валют. Нестабильность доллара заставляет людей, хранящих свои сбережения в американской валюте, вкладывать деньги в крупные покупки. Автомобиль – наиболее удобная с этой точки зрения инвестиция. В такой ситуации, естественно, выигрывают производители, играющие в «долларовой зоне»: корейские и японские марки, Opel(подразделение американской GeneralMotors).  Пытаясь выровнять ситуацию, большинство продавцов европейских автомобилей переписали свои ценники из евро в доллары. В некоторых случаях (как, например со Skoda) это привело к реальному снижению стоимости машин. В других – как, например, у дилеров Audi – изменение эквивалента условной единицы имело чисто психологический характер, а фактические цены при этом оставались прежними.   В любом случае дилеры стараются максимально использовать трепетное отношение своих потенциальных клиентов к колебанию курсов валют.Так российское представительство DaimlerChrysler в предновогоднюю пору установило фиксированный курс на все модели Chrysler и Jeep. С 1 ноября по 31 декабря 2004 года цены на автомобили этих марок зафиксированы в долларовом эквиваленте по курсу 1 евро = $1,25. Представительство Peugeotпоступило еще более радикально и стало объявлять цены на автомобили в  рублях.      Не надо скидок     По данным американской ассоциации дилеров AIDA, в 2004 году общая величина скидок, которые предоставили своим покупателям производители автомобилей на местном рынке, достигнет рекордных $60 млрд. Это на $10 млрд больше, чем в предыдущем году. Лидирует по величине предоставляемых скидок GM: поддерживая продажи, он «прощает» американским покупателям в среднем по $4973 за машину. На втором месте Ford: средняя скидка на автомобиль – $4861, далее следует Chrysler – $4738. Самые большие скидки из японских компаний у Nissan – $2044 за проданную машину. Honda спонсирует покупку своих моделей в среднем на $783, а Toyota – на $747.  О подобной щедрости российским покупателям автомобилей мечтать не приходится. Скидки объявляют, как правило, до или сразу после рождественских праздников для того, чтобы избавиться от  складских запасов перед появлением новых автомобилей. В этом году одним из самых примечательных предложений на рынке стали скидки на автомобили Opel, достигающие 10% от стоимости модели.  Между тем, как показывает статистика продаж, растущий автомобильный рынок в принципе в скидках не нуждается. Продажи в гораздо большей степени стимулирует появление у дилеров новых моделей, особенно иномарок, собранных местными автопроизводителями. Например, благодаря организации производства BMW 5-й серии на заводе «Автотор» в Калининграде эта модель лидирует по продажам в сегменте престижных автомобилей бизнес-класса (с марта текущего года было произведено более 1500 экземпляров данной модели). Полностью выполняет свои планы по сбыту модели Focusи завод Fordво Всеволожске.      Салоны-новоселы     Уходящий год был отмечен настоящим бумом новоселий дилерских центров – в Москве заработало не меньше двух десятков новых автосалонов: крупный дилерский центр построил холдинг Rolfна Ленинградском шоссе в Химках, группа компаний «Пеликан-Авто» открыла крупнейший в Европе дилерский центр Nissan, первый в России автомобильный молл начал работать на Каширском шоссе…   Дилеры выходят из «тыла» на «передовую» – на первые линии главных городских магистралей. Самый свежий пример – открытие ведущим московским розничным продавцом Audi Автоспеццентром Ауди на Таганке филиала на Варшавском шоссе. (Прежде Автоспеццентр имел лишь одну розничную точку далеко не на самом видном месте – на задворках Микояновского мясокомбината).  Огни автосалонов в Москве становятся все ярче и их все больше. Грамотно подсвеченные иномарки за стеклянной витриной притягивают покупателей. Сделать правильный выбор потребителю становится сложнее. И все же результаты продаж азиатских производителей автомобилей (главным образом Hyundai и Toyota) показывают, что главным критерием при покупке автомобиля остается соотношение цены и качества самого продукта, а не маркетинговые придумки автомобильных торговцев.      Без пробуксовки  Динамика российского рынка автомобилей    


Категория автомобилей            Кол-во а/м, тыс.  Объем продаж, $                              


                                шт.               млрд                                          


2004                             2003              2002             2004   2003   2002          


Российские автомобили            880               870              842    5,2    4,3    3,7    


Иномарки местного производства   120               54               11     1,7    0,6    0,1    


Импорт новых автомобилей         280               164              117    7,5    4,4    2,7    


Импорт подержанных автомобилей   317               400              447    3,6    4,0    4,2    


Итого                            1597              1488             1417   17,9   13,3   10,7   


Источник: Госкомстат, ГТК, АСМ-холдинг, РОАД, оценки PriceWaterhouseCoopers

//* Источник информации : Компания ,22.12.04

//* Регистрационный ном.: 2594383


Europlan купила часть "Рольфа"


Чтобы стать крупнейшей компанией на рынке автолизинга


Светлана Петрова


Компания Europlan, которой управляет Baring Vostok Capital Partners, купила лизинговое подразделение группы компаний "Рольф" - крупнейшего в России продавца новых иномарок. Благодаря приобретению Europlan рассчитывает стать лидером на рынке автолизинга и войти в пятерку крупнейших лизинговых компаний страны. 


Лизинговая компания Europlan создана в 1999 г. (прежнее название "Дельта-Лизинг"), в ноябре 2003 г. приобретена Baring Vostok Capital Partners. Активы Europlan превышают $55 млн. За время работы компания осуществила более 1800 лизинговых проектов. В группу компаний "Рольф" входят эксклюзивные импортеры (дистрибьюторы) Mitsubishi Motors и Hyundai Motor, дилеры Audi, Ford, Hyundai, Mazda, Mitsubishi и Volvo. Объем продаж новых иномарок, по данным группы, в 2004 г. достигнет 60 000 (17% рынка), оборот группы в 2003 г. составил $638 млн, в 2004 г. ожидается его рост до $1,3 млрд. 


"Мы занимались автолизингом, но [до сих пор] он был для нас вторичным бизнесом, - говорит президент Europlan Николай Зиновьев. - Это очень интересное направление, и мы хотим стать лидером на рынке автолизинга за счет приобретения компании "Кельвин" [лизингового подразделения группы "Рольф"] с самым большим парком автомобилей и рассчитываем войти в пятерку крупнейших лизинговых компаний". "Кельвин" был создан в 1998 г., с тех пор, по данным компании, заключено лизинговых договоров более чем на 4000 машин. На момент сделки лизинговый портфель компании составил более 2000 автомобилей, а активы - свыше $29 млн.


"Лизинговая компания была создана как инструмент расширения продаж автомобилей и за пять лет превратилась в одного из крупнейших игроков в своей области, - поясняет представитель группы компаний "Рольф" Валерий Тараканов. - Но ее развитие требует наращивания капитала и специфических знаний, опыта, технологий в сфере, которая не является для нас ключевой". Поэтому, по его словам, было решено продать непрофильный бизнес Europlan, с которым подписано соглашение об оказании дилерам группы услуг по лизингу автомобилей для клиентов "Рольфа". Полученные средства "Рольф" собирается вложить в профильный бизнес, в частности в строительство новых дилерских центров. Сумма сделки не раскрывается. Игорь Пономарев, финансовый директор группы Genser - крупного продавца иномарок, полагает, что она не превысила $5 млн. С этой оценкой согласен и гендиректор компании "Авангард-Лизинг" Александр Кожевников, правда с оговоркой, что если "помимо настроенного бизнеса не приобретается еще что-то". "Наверняка покупатель учел, что "Кельвин" - не универсальная, а кэптивная компания, нацеленная в первую очередь помогать продажам "Рольфа", специализирующаяся на определенных иномарках", - поясняет Пономарев. Зиновьев считает "Кельвин" рыночной компанией: "Порядка 30% портфеля компании приходится на автомобили, приобретенные у других дилеров, даже конкурирующих с "Рольфом". А сумма сделки, по его словам, была "значительно выше" $5 млн.


Автолизинг - перспективное направление с большим потенциалом роста, сделка поможет Europlan "занять заметное место" на этом рынке и "войти в число крупных игроков", отмечает Кожевников. Однако покупка активов - это простое, но дорогое решение, "эффективней и выгоднее создавать этот бизнес с нуля", считает он.

//* Источник информации : Ведомости ,23.12.04

//* Регистрационный ном.: 2595648

Место под солнцем


На рынке таксомоторных перевозок началась ценовая война. С середины прошлой недели новые собственники «Сибирского такси», переименованного в «Объединенную барнаульскую службу такси» (ОБСТ), дали старт акции по доставке пассажиров в любую точку города за 50 рублей. Они называют эту цену «справедливой» и обещают «перемены в лучшую для потребителей сторону». В других барнаульских службах такси так не думают. В некоторых компаниях политику конкурентов называют демпингом, который приведет к «безработице среди таксистов» и «монополизации» рынка. Но обещают побороться за свое место под солнцем.


Как уже сообщало «ВД», сделка по приобретению «Сибирского такси» питерской финансово-промышленной группой «Афалина» была завершена 18 ноября. В Санкт-Петербурге и ряде других российских регионов «Афалина» занимается морскими грузоперевозками, оптовой торговлей товарами народного потребления и продуктами питания, продажей автомобилей, строительством, игорным бизнесом, производит обувь. Как сообщил нам директор ОБСТ Александр Шалимов, «такси - новый для нас вид деятельности». Изначально питерские бизнесмены заинтересовались имущественным комплексом «Сибирского такси», который, помимо 40 автомобилей, включает замкнутый комплекс обслуживания автотранспорта, сауну, кафе, автомойку и гостиницу, по адресу Калинина, 67-а. Сумма сделки не разглашается, но, по нашей информации, она составила 50-60 млн. рублей.


«Изначально мы планировали и планируем на сегодняшний день открыть на базе комплекса представительство по продаже и сервисному обслуживанию автомобилей Audi и Volkswagen, - говорит господин Шалимов. - Мы уже являемся официальным представителем этих компаний в других регионах. Но, проанализировав рынок и получив поддержку со стороны Российской ассоциации таксомоторного транспорта, решили, что будем развивать и службу такси». По словам Шалимова, анализ барнаульского рынка показал, что «цены здесь завышены». «У нас в Питере средняя цена за проезд в такси составляет 8 рублей за километр. Так как уровень жизни в Барнауле пониже, мы считаем, что справедливая цена здесь - 5 рублей за километр». Бывший собственник «Сибирского такси» Александр Мастинин с ним соглашается. «При таком тарифе произойдет расширение рынка за счет возврата тех клиентов, которые отказались от услуг такси из-за повышения цены», - говорит он.


С 13 декабря новые собственники компании объявили акцию по доставке пассажиров в любую точку города за 50 рублей. По планам компании, акция будет продолжаться не меньше трех месяцев, а если все пойдет по-задуманному, то такой тариф сохранится и в дальнейшем. Для того чтобы справиться с ожидаемым в компании ростом заказов, будут расширять автопарк за счет «Волг» и автомобилей Ford питерской сборки. Кроме того, Александр Шалимов заявил «ВД» о недопустимости эксплуатации в службах такси "праворуких" автомобилей. Сегодня, по оценкам участников рынка, таких в городе от 20 до 30%. «Такого нигде нет - ни в Томске, ни в Красноярске. Я очень удивился, когда увидел у вас в городе "праворукие" такси. В таких машинах, во-первых, высадка пассажиров происходит на проезжую часть. Во-вторых, фары развернуты на встречную полосу и слепят водителей, а должно быть наоборот», - говорит Шалимов. Впрочем, в компании «Бис-Алтай» сообщили, что подобная инициатива бесполезна. «Эта тема уже рассматривалась в Госдуме. Мы забираем людей от подъезда и подвозим их к подъезду. А иначе нужно все "праворукие" автомобили с улиц убирать», - сообщил нам источник в компании.


В некоторых барнаульских компаниях инициативы новых собственников встретили в штыки. 50 рублей за проезд – это практически двукратное снижение тарифов. Поэтому владельцы служб такси говорят о демпинге. «Цена, которая действовала в Барнауле, была справедливой. Хотя бы потому, что она формировалась паритетом спроса и предложения, то есть рынком», - считает владелец компании «Такси-Сити» Андрей Деулин. По его словам, декларируемая политика - это просто демпинг, который в итоге приведет к тому, что пострадают клиенты, поскольку декларируемый тариф не всегда лежит в рамках рентабельности. «Водители прекрасно знают своих клиентов, и они просто будут отказываться ездить к тем, кто заказывает машину на дальние расстояния. Ценовая война ни к чему хорошему никогда не приводила», - считает он. «Эта политика способна выдавить с рынка сегодняшних лидеров. Но потом начнутся сбои в работе. Мы это все уже проходили, когда у нас был один таксопарк. Сначала свою работу потеряют сегодняшние водители такси, а потом начнется подача машин по 30-40 минут и другие прелести монопольного рынка», - рассказал «ВД» руководитель одной из крупнейших служб такси города, просивший не называть его имени. Впрочем, есть и иные мнения. «У нас отношение к этому нейтральное. Конкурентов на рынке и так было много, около 45 компаний, и я считаю, что каждый должен работать сам по себе. А демпинг – это просто слова», - говорит директор «БИС-Алтай», имеющей в своей структуре службу такси, Василий Вилисов. «Как делают, так и пускай делают, им виднее, а рынок всех расставит по своим местам», - считает директор «Такси-Город» Николай Чернышев. 


По мнению некоторых экспертов рынка, пожелавших остаться неизвестными, установленная цена в 50 рублей действительно вызывает скепсис и заставляет задуматься о демпинге. «Зимой расход бензина на «Волге» составляет 14-15 литров на 100 километров. Расстояние от Солнечной поляны до Старого Базара составляет 14 километров. Таким образом, только на бензин нужно тратить 30-35 рублей. Помимо того в стоимость услуги необходимо закладывать затраты по амортизации автомобиля, расходы на масло, зарплату водителя», - считают они.


Однако Александр Шалимов говорит, что демпинга в действиях его компании нет. «От сегодняшней цены страдают и потребители, и водители, у которых мало заказов», - полагает он. По его словам, ОБСТ будет предлагать другим службам партнерские отношения. «Речь идет не о продаже, а именно о взаимовыгодном партнерстве», - пообещал он. Однако в других службах о партнерстве пока не говорят. «Любое сотрудничество возможно, но только если тебя не хотят задавить», - считает Андрей Деулин. По его словам, «Такси-Сити», «Такси-Мерси», «Такси БИС» и компания «Каскад» уже объявили акцию по снижению стоимости поездки дальностью до трех километров до 30 рублей. «Таким образом, наши такси будут более выгодны при поездках по центру. Но если нужно будет сделать проезд по городу за 40 рублей или даже 10 рублей, то у меня хватит финансовых и кадровых ресурсов, чтобы сделать это», - отмечает он. «ВД» проследит, к чему приведет ценовая война.


Матвей Эргардт.

//* Источник информации : ИД Алтапресс ,25.12.04

//* Регистрационный ном.: 2606745

Автоцивилизация пришла и в Россию. В преддверии Нового года автомобильные дилеры впервые за всю историю автомобильного рынка России вышли на новые рубежи предложений


("Профиль"). В преддверии Нового года автомобильные дилеры впервые за всю историю автомобильного рынка России вышли на новые рубежи предложений. Теперь за покупку автомобиля предлагают не коврики, сигнализации или зимние шины, а скидки в несколько тысяч долларов. Если раньше торговцы иномарками объединялись против российского автопрома, то теперь они борются между собой. Причем за каждого покупателя.


Предложения автомобилей в этом году поражают невиданными доселе рекламными ходами. Один дилер, например, продающий Jeep Grand Cherokee 4,0, на разный манер обыгрывает цифру «4» (имея в виду и полноприводность машины — 4х4), обещая в итоге скидку в $4 тыс. Другой предлагает внести за машину только половину стоимости, а вторую часть отдать в следующем году, причем без процентов. У третьего Ford Focus (заметим, одна из самых покупаемых у нас иномарок, на которую есть «время ожидания заказа», как говорят в представительстве компании) продается на $3 тыс. (т.е. почти на 25%) дешевле. Практически все предлагают заманчивые кредитные программы и схемы — вплоть до таких, по которым первоначально вообще ничего не платишь.


Партнер PricewaterhouseCoopers Стенли Рут, анализирующий российский авторынок не первый год, объясняет такую активность продавцов стремительным ростом продаж автомобилей в стране. «Я не знаю, где рынок расширялся бы еще стремительнее, разве что в Китае», — заявил он «Профилю». Уже подсчитано: в России в этом году купят в 2 раза больше новых машин, чем годом ранее, потратив на них на $4,6 млрд. больше прошлогоднего. В такой ситуации грех не воспользоваться случаем. «За три предновогодние недели дилеры успевают продать пятую часть своих годовых объемов», — говорит аналитик рынка Олег Самохвалов, руководитель группы «АвтоПроект XXI век».


По мнению аналитиков из «АСМ-холдинга», активно раскошеливаться в этом году покупателей вынуждает и падение курса доллара по отношению к евро и рублю. И такая специфическая для нас ситуация, когда многие дилеры уже успели перевести свои цены из евро в американскую валюту: в начале года продававшие машины за евро (в основном дилеры европейских производителей) оказались на вторых ролях по сравнению с теми, кто торговал за доллары (японские, американские и корейские производители). А теперь всех подстерегла зеленая валюта — упав, она предоставила покупателям «лишние» деньги. Ситуация оказалась благоприятной и для тех, кто ввозит автомобили из-за океана. Как заметил «Профилю» Артур Гамзаев, владелец «серых» автосалонов в Москве, цена за переправку машин через океан из-за разницы курсов валют упала вдвое, и уже к весне рынок наводнят специфические модели американского рынка, такие как Cadillac XLR, Chevrolet Corvette C6 или Astro, Dodge Viper SRT-10 в американской версии или Infiniti QX56. Рынок «серых» дилеров вновь оживет.


Кто больше?


Особенно стараются дилеры тех марок, чьи машины покупаются у нас больше всего, — Hyundai, Ford, Toyota, Mitsubishi, Nissan, Opel. Борясь за лидерство на рынке, Ford разработал особые новогодние программы продаж для всех своих моделей. Городские автомобильчики Fiesta и Fusion, которые и так расходятся на ура, рекомендовано продавать на 13—15% дешевле. Вседорожники Maverick и Explorer — со скидками до 3400 евро. А на седан Mondeo можно бесплатно установить ультрасовременную 6-ступенчатую коробку передач или заказать для него замшевую обивку.


Не отстает от него и Opel. Малышка Corsa продается на 10% дешевле, а любые версии Vectra — на $3 тыс. Новую Astra, на которую еще осенью существовала очередь, теперь можно купить свободно и со скидкой $1200, сообщили «Профилю» в компании GM CIS. По сообщению представительства Nissan, новогодние скидки действуют на самые раскупаемые в России модели — Micra, Almera и Primera. Единые корпоративные скидки Peugeot распространяются на бестселлеры этой марки — модели 206 и 307 (30 тыс. рублей и 40 тыс. рублей соответственно).


Volkswagen разработал праздничные скидки на все модели, но круче всего на самую покупаемую в нашей стране — Passat. Распоряжение об этом, по сообщению пресс-службы представительства компании в России, отдано всем 40 дилерам в стране. Российский дистрибьютор Mitsubishi, компания «Рольф Холдинг», тоже ставит перед праздниками на регионы: его 52 дилера, расположенные не только в городах-миллионниках, предлагают по специальным ценам последние модели Colt, Grandis, Lancer, джипы Outlander и Pajero Pinin, роскошный пикап L200.


Люкс-предложения


Но самые грандиозные предложения ждут покупателей престижных автомобилей. Здесь дилеры играют главным образом с курсами валют. Как сообщили «Профилю» в компании «ДаймлерКрайслер автомобили Рус», Chrysler и Jeep установили для всех своих дилеров до Нового года фиксированные цены из расчета $1,25 за 1 евро. Chrysler C300, таким образом, стал дешевле на $4 тыс., а экономия на «навороченном» Jeep Grand Cherokee 4,0 Laredo составляет более $4600. Компания BMW обыгрывает цифру «3». 1 евро для покупателей «биммеров» обойдется в 33,33 рубля. Нетрудно подсчитать, что BMW 318i можно купить на 3 тыс. евро дешевле, а вседорожник BMW X3 сбросит в цене почти 7 тыс. евро. Соответственно, один из самых популярных в России джипов — BMW X5 3,0 — окажется дешевле на 9 тыс. евро.


Mercedes-Benz проводит специальную акцию для покупателей машин S-класса— «10 лет успеха». При покупке «пятисотого» или «шестисотого» клиент получает скидку 10 тыс. евро.


А компания Audi бьет рынок небывалой для класса премиум низкой ценой: до конца года у всех ее дилеров Audi А4 продается всего за $27,4 тыс. Как сказали в представительстве компании, предложение распространяется на большинство самых популярных модификаций этой модели и некоторые топовые ее версии.


Пиар — он и в Африке пиар


«Все это не более чем новогодние уловки, — считает руководитель аналитической группы «АвтоПроект XXI век» Олег Самохвалов. — Новогодние скидки останутся и после Нового года и возникнут снова по весне. Просто в страну пришли цивилизованные формы продажи автомобилей. Для европейского или американского покупателя снижение цен на 3— 5 тыс. давно уже норма, если машина не пользуется повышенным спросом. А теперь и дилеры в России стали играть по одним правилам и вынуждены искать особые ходы для привлечения клиентов, чтобы заслужить благосклонность «хозяина». Правда, как мы убедились, некоторые из продавцов, получив разнарядку сверху, сулят скидки или подарки «на свое усмотрение». Некоторые откровенно предлагают купить «залежалый» товар или неходовые комплектации. Либо заменяют новогодние предложения скидками на ремонт и обслуживание, которые нередко ограничиваются проверкой состояния тормозных колодок, уровней и плотности эксплуатационных жидкостей и заменой масла. Представительства компаний и их официальные дистрибьюторы просят сообщать им о таком откровенном самоуправстве — лицензий сегодня лишаются и за меньшие проступки. И все-таки, откуда берутся такие сумасшедшие скидки, если маржа продавца не превышает 15% с каждого автомобиля? Секреты «кухни» «Профилю» открыл один из владельцев сети автосалонов. Во-первых, дилеры заранее завышают цены на ходовые машины и скидку дают с новой стоимости. Либо объявляют снижение цен «от фонаря», а потом рассчитывают на работу менеджеров, которые под предлогом того, что машины с объявленными скидками уже «ушли», сумеют всучить другую модель — «получше» и «покруче». Большие скидки дают и тогда, когда хотят избавиться от модели определенной комплектации или от машин, которые давно «загромождают» склад.


Задача любого продавца, говорит наш визави, — войти в следующий год с возможно меньшим количеством авто на складе. От того, насколько успешно он это сделает, зависят его новый бюджет и объемы поставок на следующий год. Если цифры окажутся некрасивыми, дилер может лишиться 1—2% маржи на следующий квартал, а это огромные потери, несопоставимые даже с убытками от конкретных моделей. Поэтому любому торговцу машинами выгоднее продать сейчас все даже в убыток себе, лишь бы быть чистым и пушистым перед вышестоящими. На новогодние распродажи влияет и стремление покупателей обзавестись машиной с паспортом (ПТС) нового года: машина, купленная даже 31 декабря, автоматически теряет в возрасте год перед той, что будет куплена на следующий день. При выборе автомобиля специалисты советуют относиться к скидкам и специальным предложениям трезво и взвешенно и всегда смотреть, стоит ли эта машина таких денег, за сколько она продается у других и какая была у нее цена, например, в середине года.


Сегодня лучше, чем завтра 


И все-таки специалисты советуют покупать машины именно сейчас, под Новый год. «Весной может уже не быть таких скидок и предложений, нужных моделей и комплектаций», — говорит эксперт аналитического центра «Авто-инжиниринг» Алексей Владимирский. Могут подняться и цены, поступить новые партии машин, измениться курс валюты. По мнению других, у такого подхода есть и оборотная сторона. Весной появляются машины нового модельного ряда и прежние продаются заметно дешевле. К тому же машина, купленная весной, не эксплуатируется в тяжелых зимних условиях и оказывается свежее своей новогодней предшественницы. А еще, по мнению многих экспертов, под Новый год самое время покупать мотоциклы. Сейчас на них установлены максимально возможные скидки. Например, у BMW можно купить новый мотоцикл в кредит под 5,9%. А «харлеи» продаются на 20% и даже на 50% дешевле, чем летом. 
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