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Андрей Петренко

в 1986 году окончил Московское высшее техническое училище имени  
Н. Э. Баумана (в настоящее время – Московский государственный техни-
ческий университет). В автобизнесе с 1994 года. С 1996 года – генераль-
ный директор RTDService. С 2011года является президентом Ассоциации  
«Российские автомобильные дилеры».

Ассоциация «Российские автомобильные дилеры» (РОАД) – профессиональ-
ное объединение официальных дилеров России. 
Основана в 1994 году. Представляет интересы более 500 дилерских центров.
В рядах РОАД крупнейшие федеральные дилерские сети (Рольф, Авто-
мир, Независимость, ТТС, БизнесКар, Дженсер, АвтоСпецЦентр, Модус,  
Мега-Авто, СИМ и др.), большое количество монобрендовых столичных 
и региональных дилерских предприятий. На долю компаний, входящих  
в РОАД, приходится почти 40% продаж иномарок в России. 
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Новая методика расчета ав-
торемонта по ОСАГО может 
привести к прекращению вза-
имоотношений страховщиков 
и официальных автодилеров, 
считает президент Ассоциации 
«Российские автомобильные 
дилеры» Андрей Петренко. Он 
предлагает страховым компани-
ям, автодилерам и производите-
лям автозапчастей сесть за стол 
переговоров.

«Современные страховые 
технологии»: Андрей, как Вы 
могли бы охарактеризовать отно-
шения, которые сегодня существу-
ют между страховщиками и офи-
циальными автодилерами? Как 
развивается сотрудничество? Что 
хорошо, а что плохо?

Андрей Петренко:  Отноше-
ния развиваются. Однако скажу 
откровенно, возможно, это проис-
ходит из-за слишком быстрого раз-
вития рынка, но страховщиков и 
официальных дилеров больше за-
ботят вопросы собственных дохо-
дов, собственных продаж, нежели  
выстраивание отношений взаимо-
выгодного сотрудничества. 

Вокруг продажи и эксплуатации 
автомобиля концентрируются 
интересы четырех участников –  
это автовладелец, страховая ком-
пания, официальный дилер и за-
вод-производитель. Именно за-
вод-производитель поставляет 
нам запчасти и комплектующие, 
которые мы используем при ре-
монте автомобиля. Можно ска-
зать, что ситуация, когда мы плот-
но общаемся со страховщиками 

на уровне решения концептуаль-
ных задач, пока не сложилась. Как 
известно, в страховых компаниях 
за работу с дилерами отвечают 
два подразделения – отдел продаж 
полисов КАСКО и ОСАГО и отдел 
урегулирования убытков. Данные 
подразделения обычно внутри 
страховой компании почти не вза-
имодействуют друг с другом. Для 
дилера же объем продаж полисов 
и объем совершаемых по страхов-
ке ремонтов автомобилей взаимо-
связан. 

В настоящее время состояние ав-
томобильной отрасли таково, что 
основной доход дилеру приносят 
именно обслуживание и ремонт 
автомобилей, а не их продажи. 
Поэтому для автодилеров было бы 
важно иметь какой-то единый до-
кумент, регламент, позволяющий 
предусмотреть предоставление 
определенного объема ремонтных 
услуг при условии продаж опре-
деленного количества полисов 
КАСКО и ОСАГО. Сейчас такого до-
кумента нет. 

Страховщики не  ведут перего-
воры с нашей ассоциацией. Они 
предпочитают договариваться 
отдельно с каждым дилером и по 
объему ремонта и по объему про-
даж, и по комиссии. Может быть, 
это проблема роста. Но те кон-
цептуальные вопросы, которые 
можно и нужно было решать на 
отраслевом уровне, ассоциаци-
ей не решены и не решаются до 
сих пор. Я недавно выступал на 
собрании в Российском союзе ав-
тостраховщиков (РСА), где пред-
ложил начать диалог. Бизнес – это 
улица с двусторонним движением.   
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Он может быть эффективен и мо-
жет жить долго,  если интересен 
всем участникам бизнес-процес-
са. Как только интересы одной из 
сторон начинают доминировать, 
для прочих участников этот биз-
нес становится не интересен. Сей-
час это особенно остро ощущается 
при обсуждении стоимости ав-
торемонта, стоимости запасных 
частей. Мое глубокое убеждение, 
что все эти вопросы мы должны 
решать сообща. 

Мы столкнулись с ситуацией, 
когда для страховщиков становит-
ся новостью увеличение стоимо-
сти запасных частей. А рост цен 
происходит каждый год. Ежегодно 
происходит торговля по тарифам, 
но именно  в этом году страхов-
щики не хотят знать о том, что за-
воды-производители поднимают 
цены на запчасти. Не могу сказать, 
что это характерно для всех стра-
ховых компаний, но такие пре-
цеденты есть. Наиболее острые 
дискуссии у нас возникли с «Ингос-
страхом».  

«ССТ»: И что в таком случае про-
исходит?

А.П.: Если страховая компания 
не согласна с дилерским прайсом 
(который, на самом деле, не за-
висит от решений дилера, цены 
определяет завод-производитель) 
то, очевидно, необходимо усадить 
за стол переговоров три стороны: 
страховщиков, завод и дилера.  
Самое главное – наши предложе-
ния – это не изобретение велоси-
педа, все эти разногласия давно 
преодолены в Европе. Там суще-
ствуют договоренности по ценам 
на запасные части от производи-

телей. Есть опыт, которому нужно 
следовать. 

«ССТ»: Почему же РОАД до сих 
пор не договорилась со страховщи-
ками?

А.П.: Исторически сложилось, 
что каждый решал свои вопросы 
применительно к своим клиен-
там. Так, страховой бизнес гово-
рил: «У меня есть свои клиенты,  
и я сам решу с ними все вопросы». 
Но характер вопросов изменился. 
Сейчас он стал более глобальным 
и более концептуальным. Те же са-
мые взаимоотношения страховых 
компаний с клиентами привели  
к колоссальным убыткам, которые 
им приходится возмещать через 
суды.   

Наверное, такая ситуация яв-
ляется  последствием того, что 
мы пропустили в развитии наших 
отношений период, когда нужно 
было сесть и договориться, скоо-
перироваться. Нам со страховщи-
ками нужно понимать, что у нас 
один бизнес и один клиент.  Если  
дилеры думают, что они очень 
хорошо разбираются в страхова-
нии, а страховщики уверены, что 
они большие специалисты в ав-
торемонте, то все они глубоко за-
блуждаются. 

Мы предлагаем со своей сторо-
ны, от лица РОАД, вполне конкрет-
ные вещи:  создать рабочую группу 
совместно с РСА, которая бы пери-
одически, например, раз в месяц,  
плотно общалась с целью выявить 
наиболее важные проблемы, ко-
торые существуют во взаимодей-
ствии страховщиков и дилеров. 
Сейчас у дилеров бытует мне-
ние, что страховой бизнес супер  
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выгодный, а страховщики увере-
ны, что дилеры гребут деньги лопа-
тами. При этом ни мы не понима-
ем механизма страхового бизнеса, 
ни страховщики не разбираются в 
механизме бизнеса дилеров, какие 
издержки мы несем и т.д. 

В моей практике был очень хо-
роший опыт, когда мы организо-
вали ассоциацию дилеров Renault 
для общения с производителем; 
для того чтобы всем говорить на 
одном языке, мы организовали об-
щее обучение. 

Во время обучения мы попроси-
ли сделать очень простое упраж-
нение: официальным дилерам 
дали нарисовать управленческий 
баланс производителя, а произ-
водителям – баланс дилера. Ко-
нечно, были предоставлены все 
необходимые данные, чтобы  рас-
четы были проведены коррек-
тно.  В результате, когда  стороны 
увидели реальную картину, как 
формируются издержки и доходы 
у партнерской стороны, многие 
вопросы снялись. В  отношении 
автодилеров со страховщиками в 
настоящий момент преобладает 
мнение, что у партнера «щи гуще 
и жена красивее». 

«ССТ»: Каким же образом мож-
но наладить общение?

А.П.: Прежде всего, нужно вы-
работать формат общения, обо-
значить три самых одиозных во-
проса от дилеров к страховщикам 
и от страховщиков дилерам и об-
судить их. 

«ССТ»: Андрей, а Вы не могли 
бы сейчас сформулировать вопро-
сы к страховщикам?

А.П.: Первый вопрос – привя-
зывание сервисного ресурса к про-
дажам полисов. Безусловно, мы 
понимаем, что для каждой страхо-
вой компании и для каждого авто-
дилера эти условия будут немного 
меняться. Есть крупные дилеры, 
есть мультимарочные дилеры, есть 
Москва, Питер, есть регионы. Но, 
как некоторый стандарт взаимных 
обязательств, базовые условия со-
трудничества должны быть. Сейчас 
у нас автодилеры часто сталкива-
ются с такой практикой: автоди-
лер исправно продает страховки в 
оговоренном объеме для какой-то 
страховой компании,  вдруг объем 
ремонтного ресурса от нее начина-
ет существенно снижаться. Что де-
лает дилер? – а эти действия нигде 
не прописаны и ни с кем не согла-
сованы, – он перестает продавать 
страховки этой компании. 

После этого прибегают сотруд-
ники страховщика, отвечающие за 
продажи полисов, узнать что слу-
чилось,  и мы просим их разобрать-
ся со своими же подразделениями, 
которые занимаются ремонтом 
автомобилей. Такая ситуация по-
вторяется с маниакальной перио-
дичностью. 

Применяемый автодилерами 
механизм регулирования работа-
ет, но все происходит очень мед-
ленно. Процесс урегулирования 
занимает не менее полугода. Мне 
кажется, что лучше сразу догово-
риться о правилах игры, опреде-
лить рамки отношений, устано-
вить правила, которые удобны и 
выгодны для всех участников. 

Вторая наболевшая проблема –  
наши общие со страховщиками 
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отношения с производителем. 
Например, ситуация по дешевым 
автомобилям. Цена автомобиля 
невысока, потому что технология 
его сборки существенно упрощена.  
Крыло автомобиля можно привин-
тить, приклепать или приварить. 
При попадании в ДТП все три ва-
рианта сборки будут вести себя 
совершенно по-разному. Процессы 
физики никто не отменял. 

При сборке на винтах повреж-
дений прочих деталей не проис-
ходит, а при сварке – деформация 
сопряженных деталей весьма су-
щественна. Деформации, которые 
разные сборки передают другим 
частям автомобилей, разные и, 
следовательно,  требуемый объ-
ем ремонта также будет разным. 
Автодилеры среднего ценового 
диапазона и автомобилей эко-
ном-класса становятся заложни-
ками политики заводов-произво-
дителей.  Для таких автомобилей 
стоимость ремонта может быть 
сравнима со стоимостью покупки 
автомобиля. В этом случае стра-
ховая компания предпочитает 
автомобиль списать по тоталь-
ному ущербу и, следовательно, 
несет больший убыток, а автоди-
лер лишается ремонта.  Причина  
же – метод сборки, применяемый 
заводом. 

«ССТ»: Андрей, а не спасет ли 
ситуацию единая методика рас-
чета стоимости ремонта, которую 
сейчас предлагают страховщики?

А.П.: Нам эта методика не нра-
вится! Стандартизация нужна, 
но в результате применения этой 
методики официальные дилеры 
останутся за бортом. Потому что, 

согласно этой методике, стоимость 
запасных частей определяется, 
исходя из цен завода-производи-
теля и расценок на запчасти в ин-
тернет-магазинах. У нас на рынке 
очень много серых, контрафакт-
ных запчастей, и для того чтобы 
методика успешно работала, нуж-
но перекрыть каналы контрафак-
та. В противном случае, принятие 
ее будет только стимулировать 
использование контрафакта. Офи-
циальные дилеры могут работать 
только с оригинальными запчастя-
ми, а цена на них всегда выше, чем 
у подделки. Страховщикам будет 
невыгодно платить больше, чем 
они могут по методике. Дилерам 
невыгодно будет работать со стра-
ховщиками. Наше сотрудничество 
просто прекратится. С РСА мы эту 
тему не обсуждали. Нас пригласи-
ли на финальное заседание и дове-
ли до нашего сведения уже приня-
тые решения. 

«ССТ»: Как же РОАД предпола-
гает действовать в сложившейся 
ситуации?

А.П.: Мы предлагаем садить-
ся за стол переговоров и учиться 
понимать друг друга. Проблемы 
серьезные, и в итоге есть боль-
шой риск, что пострадает клиент!  
В свое время внедрение ОСАГО 
было замечательным решением, 
оно позволило участникам ДТП, 
разрешать споры цивилизован-
но. Люди перестали калечить друг 
друга из-за того, что две железки 
притерлись. Сейчас самая большая 
опасность состоит в том, что мы 
можем упустить то хорошее, чего 
удалось достичь. 


