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Раскрыты особенности российского бизнеса в сегменте продажи автозапчастей. Проанализи-

рована структура рынка, обозначены его основные субъекты. Рассмотрена специфика инфраструк-

туры рынка автозапчастей в России, дан анализ ценообразования в сегменте b2b автозапчастей 

в России как отечественных, так и зарубежных производителей.  Определены  риски и выгоды  оф-

лайн и онлайн e-commerce управления продажами  автозапчастей в России.
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Features of the Russian business in the segment of the sale of auto parts are disclosed. The structure of 

the market is analyzed, its main subjects are designated. The specifi cs of the infrastructure of the auto parts 

market in Russia are considered, an analysis of pricing in the b2b segment of auto parts in Russia, both do-

mestic and foreign manufacturers, is given. The risks and benefi ts of offl  ine and online e-commerce auto parts 

sales management in Russia are identifi ed.
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Существует ряд объективных причин 

развития сектора продажи автозапчастей 

в России, как для иностранных, так и для оте-

чественных марок машин. Среди самых зна-

чимых из них можно выделить тенденцию ста-

бильного  роста спроса на  запчасти различных 

видов автотранспорта, которая обусловлена 

расширением производства иностранных ма-

рок автомобилей у нас в стране, сохранением 

и частичным ростом спроса на производимые 

отечественные автомобили, а  также сохране-

нием спроса на ввозимые иномарки. 
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Для лучшего понимания специфики 

российского автобизнеса в сегменте про-

дажи автозапчастей необходимо хорошо 

представлять его структуру, т. е. знать ос-

новных игроков рынка. Можно выделить 

четырех основных участников коммерче-

ских взаимоотношений: 1) производите-

ли автозапчастей (aftermarket); 2) компа-

нии-дистрибьюторы (distribution company); 

3) автосервисы (car services), в том числе 

крупные сетевые компании (large network 

companies), средние и малые предприя-

тия (medium and small businesses); 4) потре-

бители (consumer). Наибольший интерес 

представляет развивающееся сегодня на-

правление бизнеса в  сфере электронной 

коммерции e-commerce. Электронная ком-

мерция в основном представлена участни-

ками каналов дистрибуции (distributors), 

в России самые крупные агрегаторы рын-

ка онлайн-продаж автозапчастей — Exist, 

Emex, AutoDoc. От обычных организаций, 

реализующих автозапчасти, эти компании 

отличаются наличием собственных скла-

дов и множеством точек продаж, что  дает 

им преимущества перед остальными игро-

ками рынка, а именно ускоряет доставку 

автозапчастей и, как следствие, повышает 

их активность в конкурентной среде в разы. 

Возможность получения сверхприбыли 

в  таких онлайн-компаниях обеспечивает-

ся большим объемом продукции и низкой 

маржинальностью бизнеса. Кроме того, 

современные distribution company имеют 

довольно разветвленные каналы торгов-

ли в российских регионах, включая стра-

ны СНГ и ближнего зарубежья,  занимают 

города с  численностью населения от 100 

тыс. человек, а потому вытесняют средний 

и  малый бизнес из этого сегмента рынка. 

В регионах торговля автозапчастями через  

distributors возможна как в режиме онлайн, 

так и традиционным способом. Несмотря 

на активность distribution company, оста-

ется актуальной торговля автозапчастями 

через автосервис и магазины [1]. В этом 

случае заказ на автозапчасти идет под 

конкретный автомобиль. Сегодня в сег-

менте e-commerce продажи автозапчастей 

наметилась  новая тенденция: поскольку 

клиенты желают, помимо замены автозап-

частей,  восстановить и улучшить эксплу-

атационные характеристики автомобиля, 

автосервис предлагает комплексное обслу-

живание. И  речь идет не только о гаран-

тийном сервисе. Тенденция распространя-

ется на всех consumer, как в секторе b2b, так 

и в секторе b2c, где покупатель — конечный 

потребитель. Вследствие этого предприни-

матели вынуждены и скать инновацион-

ные подходы к реализации автозапчастей. 

В первую очередь внедряются цифровые 

технологии (digital), элементы e-commerce, 

в том числе  электронные системы бух-

галтерского и управленческого учета (1С), 

базы кроссов автозапчастей (например 

CROSSBASE.RU), системы автоматизации 

бизнес-процессов, управления клиентски-

ми данными (CRM-системы, INTRUM-си-

стемы интеграции с онлайн-кассами 54-

ФЗ), программное обеспечение для учета 

и  продажи автозапчастей (продукты ком-

пании «ТрэйдСофт»).

Развитие бизнеса в сегменте продажи 

автозапчастей в России сегодня обуслов-

лено и более сложной и неоднозначной, по 

мнению многих экспертов, тенденцией, это 

— изменение внешнеполитических и  эко-

номических факторов. С одной стороны,  

политические санкции повлекли  за собой 

экономические ограничения в торговле 

и общее удорожание почти всех автомобилей 

иностранных марок, реализуемых в России. 

Однако с другой стороны, государство обра-

тило внимание в этот период на потенциал 

(возможности улучшения ресурсов) и резер-

вы российских организаций и предприятий, 

что привело к значительному увеличению 

производства и продаж отечественных авто-

мобилей.

В обзоре автомобильного рынка 2017 г. 

сделан следующий вывод: «Несмотря на су-

щественное сокращение продаж автомоби-

лей в условиях кризиса, мы высоко оцени-

ваем долгосрочный потенциал российского 

рынка, что объясняется низкой степенью 

обеспеченности населения автомобилями, 

солидным возрастом автопарка и развитием 
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бизнеса в РФ крупными международными 

игроками» [2]. В свою очередь, увеличение 

срока эксплуатации моделей отечественных 

и зарубежных автомобильных марок в Рос-

сии  привело к значительному росту сегмен-

та автозапчастей, а также автосервиса. Эта 

тенденция может быть оценена не только 

положительно. Желание экономить на авто-

сервисе заставляет искать дешевые аналоги,  

что стимулирует продажу товаров невысоко-

го качества, появление контрафакта, о чем 

свидетельствуют эксперты. «Среди произ-

водителей неоригинальных запчастей тра-

диционно лидирует Китай. На долю китай-

ской продукции приходится порядка трети 

рынка. Большую долю составляет контр-

абандная продукция, а также неоригиналь-

ные детали, произведенные без лицензии – 

их количество в общем объеме, по оценкам 

экспертов, составляет около 70  %; объем 

только контрафакта — около трети объема 

рынка» [3] (см. рис. 1). 
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Рис. 1. Темпы роста цен на неоригинальные масляные фильтры для автомобилей различных ценовых 

категорий в 2013—2015 гг., руб./ед. Источник: [3].

Кроме того, отсутствие сиюминутной 

потребности приводит к появлению отло-

женного спроса, что в сфере  технического 

обслуживания влечет за собой снижение 

безопасности эксплуатации машин. 

Политика импортозамещения привела 

к некоторому увеличению объема произ-

водства автозапчастей (как для отечествен-

ных, так и для иностранных моделей) на 

российских мощностях, однако полностью 

покрыть потребность в них не удается. 

Отечественные предприятия не оснащены 

в  полной мере оборудованием для произ-

водства качественных аналогов оригиналь-

ных запчастей. Кроме того, цены россий-

ских аналогов сегодня существенно выше 

китайских.  Вследствие девальвации рубля 

и прочих экономических факторов цены на 

автозапчасти выросли значительно, сто-

имость некоторых деталей увеличилась 

вдвое. 

Логистическая система «склад про-

изводства — склад в Европе —  склад 

в  России  — сбыт официальным дилерам» 

исключает перепродажу товаров на пути 

к  потребителю. Согласно мнению экспер-

тов, спрос на автозапчасти в ближайшее 

время будет расти, что связано с общим 

старением автопарка. В подтверждение 

этого можно привести пример темпов ро-

ста цен на самые ходовые запчасти для всех 

видов современного транспорта за период 

2013—2015 гг., такие как масляный фильтр 

и АКПП. Как видно на рисунках 2 и 3, дина-

мика роста цен непрерывно положительная.

По прогнозам, в России наибольшим 

спросом будут пользоваться запчасти для ав-

томобилей отечественного производства и для 

подержанных легковых автомобилей зарубеж-

ного производства. Также спросом в первую 

очередь будут пользоваться неоригинальные 

детали — как более доступные по цене. 
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Рис. 2. Темпы роста цен на оригинальные масляные фильтры для автомобилей различных ценовых категорий 

в 2013—2015 гг., руб./ед. Источник: [3].
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По данным опроса ВЦИОМ, большин-

ство автовладельцев садятся за руль каждый 

день (70 %), причем в двух из трех россий-

ских семей есть автомобиль. Среди факто-

ров отказа от частого использования авто-

мобиля преобладает экономический, в том 

числе дорогое обслуживание [4]. Последняя 

тенденция особенно интересна среднему 

и малому бизнесу, так как  по этой причине 

торговля автозапчастями через магазины до 

сих пор остается актуальной. 

Специфика розничной торговли авто-

запчастями в магазинах предполагает необ-

ходимость учитывать следующие особенно-

сти автобизнеса: 

1) спрос на автозапчасти возрастает 

в начале и в конце зимы; 

2) наиболее целесообразна практика 

продаж под заказ;

3) наличие оригиналов и дешевых ана-

логов одних и тех же автозапчастей — ком-

мерческий риск;

4) обязательно наличие подакцизного 

товара — моторных масел;

5) необходима цифровая технология 

для автоматизации работы с широким ас-

сортиментом (примеры соответствующих 

программ приведены выше);

6) высокий уровень конкуренции, осо-

бенно в крупных городах;

7) от профессионального уровня про-

давцов зависит объем продаж, поскольку 

требуется знать характеристики автомо-

бильных деталей и нюансы их установки [5].

Специфика управления продажами 

сложна и неоднозначна как для продавца, 
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так и для владельца бизнеса. Разные торго-

вые марки и группы продукции требуют раз-

ных методов управления и соответствующей 

техники продаж. В целом на продажи това-

ров влияет множество факторов, но в ме-

неджменте управления продажами принято 

выделять три основных фактора, от которых 

зависит успешность бизнеса. 

Первый фактор влияния — комплек-

сность товара. Например: все автозапчасти 

являются комплексным товаром одного 

производителя, следовательно, ценообразо-

вание и рентабельность продаж напрямую 

связаны с позицией бренда производителя 

в  конкретном сегменте рынка и будут за-

висеть от ряда одних и тех же факторов, что 

и продажа автомобиля  этого производите-

ля. 

Второй фактор влияния — зрелость 

продукта или рынка. Так, первичные или 

вторичные рынки автозапчастей имеют свя-

занное ценообразование: тактика ценоо-

бразования зависит не только от потребно-

стей целевых групп и емкости рынка, но и от 

объемов производства, запасов и ресурсов 

предприятий.

Третий фактор влияния — профиль кли-

ента. Респектабельные клиенты — это не 

только имидж и ценность бренда, преиму-

щество маркетинговой политики, использу-

ющей собирательный образ потребителя, но 

и гарантия качества товара или сервиса. 

Ценность клиента — успех компании, выра-

женный в ценности бизнеса. Нил Рэкхем  

выделял три типа продаж: транзакционные 

(Transactional); консультационные 

(Consultative); корпоративные (Enterprise). 

В транзакционных продажах товар или услу-

га стандартные, имеют аналоги, для клиента 

основными критериями выбора являются 

цена и простота приобретения. В консульта-

ционных продажах товар или услуга имеют 

комплексный характер,  могут быть адапти-

рованы под нужды конкретного клиента. 

Поэтому продавец в консультационных про-

дажах должен определить потребности по-

тенциального клиента 

и грамотно позиционировать товар или 

услугу, доработав соответствующим образом 

предложение ценности товара. Корпоратив-

ные продажи  осуществляются в процессе 

взаимодействия предприятия-продавца с   

предприятием-покупателем, в котором то-

вар или услуга создаются совместно и кото-

рое требует знания стратегии покупателя. 

Корпоративные продажи особенно важны в 

секторе b2b продажи автозапчастей, так как 

дают возможность сформировать долгосроч-

ные связи в нишах промышленного рынка. 

Здесь основным является не финансовый 

фактор, а качество и перспектива стратеги-

ческих взаимодействий между продавцом и 

покупателем, возможность, например, ис-

пользовать франчайзинг. Такие взаимоотно-

шения строятся на фундаменте гарантии.1

В управлении продажами автозапчастей 

ценообразование играет не последнюю роль. 

От цены, как уже говорилось выше, могут 

зависеть мотивационные потребности целе-

вых групп, соответственно конкретной мар-

ке автомобиля. По данным аналитиков РБК, 

«рынок автозапчастей в России в рамках по-

следних двух лет показывает пиковые значе-

ния потребления» [6].  Одновременно с этой 

тенденцией  наблюдается рост цен на ком-

плектующие, причем увеличение стоимости 

атозапчастей зарубежных производителей 

влечет за собой рост цен на отечественные 

детали. Безусловно, общие тенденции необ-

ходимо учитывать в управлении продажами 

автозапчастей, однако на установление цен 

влияет ряд других важных факторов. Здесь 

процесс ценообразования должен учитывать 

не столько затраты на приобретение (закуп-

ку), сколько возможные расходы компании, 

связанные непосредственно с  автобизне-

сом. Так, базовая цена детали будет вклю-

чать в себя сумму затрат на ее приобретение 

и сумму текущих расходов на ее реализацию, 

с учетом общего объема деталей (закупки). 

В формуле это можно выразить следующим 

образом: Цсз = Цсп + ТР/Оз, где Цсз — базо-

вая цена детали; Цсп — стоимость приобре-

тения детали; ТР — сумма текущих расходов 

1  Rethinking the sales force. Redefi ning selling to create and capture customer value / Neil Rackham, John De 
Vincentis, McGraw-Hill. 1999.
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на реализацию детали; Оз — количество дета-

лей. В стоимость приобретения детали (Цсп) 

может входить наценка, дисконт поставщи-

ка за объем покупки, стоимость доставки, 

таможенная наценка на автозапчасти. В те-

кущие расходы на реализацию (ТР) может 

входить, в зависимости от вида бухгалтер-

ского учета, стоимость аренды помещения 

магазина или склада, оплата коммунальных 

услуг, зарплата персоналу, налоги, сумма 

страхования, лицензирование, расходы на 

рекламу, маркетинг и продвижение бренда 

производителя. На ценовые решения вли-

яет многообразие ассортимента автозапча-

стей и комплектующих. Причем существует 

сезонная продукция, имеющая постоянную 

востребованность у целевой группы, напри-

мер: автошины, диски, стеклоочиститель, 

моторное масло, свечи. Здесь существенная 

наценка в «пик» спроса может превышать 

базовую цену продажи в 5—7 раз, что зависит 

от поставщика. Цена продажи автозапчастей 

должна быть выше или равняться базовой 

цене. Наценка, как показывает практика 

российского бизнеса, обычно составляет от 

20  % до 100  %. Высокая наценка выставля-

ется на самый ходовой товар. Чем дороже 

деталь, тем ниже наценка. Это необходимо 

для того, чтобы не отпугнуть потенциально-

го покупателя. По мнению экспертов рынка 

автозапчастей, одинаково отрицательно ска-

зывается на спросе «очень высокая» и «очень 

низкая» наценка. В этом случае маркетоло-

ги рекомендуют выстраивать схемы скидок, 

базируясь на объеме закупаемой продукции, 

жизненном цикле товара, способе расче-

та (нал/безнал) и т.д. Исходя из вышепере-

численных факторов, цена продажи может 

быть выражена по формуле: Цз = Цзс + Н  

Тс,  где Цз — цена детали;  Цзс — базовая 

цена детали; Н — наценка; Тс — текущая 

скидка [1].

Очевидно, что розничная торговля су-

щественно проигрывает электронной ком-

мерции e-commerce. Например, создание 

интернет-магазина автозапчастей сегодня 

предпочтительнее создания торговой точки 

(магазина). Риск для среднего и  малого биз-

неса выражен в дополнительных затратах 

на аренду, в отсутствии возможности ин-

тегрировать с крупными оптовыми постав-

щиками. Также исключаются долгосрочные 

программы скидок, более того, ограничена 

свобода ценообразования. Однако, срав-

нивая факторы, влияющие на ценообра-

зование деталей, и рассматривая тенден-

ции рынка продажи автозапчастей, можно 

прийти к выводу, что при грамотной систе-

ме управления продажами российский биз-

нес в этом сегменте рынка имеет перспекти-

вы развития.
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