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Стоимость владения автомобилем 
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Стоимость владения
 легковым 

автомобилем 

Налоги и сборы:
Регистрация в 

ГИБДД 
Транспортный 

налог Страхование :
Стоимость 

ОСАГО 
И КАСКО

Плановое 
ТО 

Расходы 
на 

топливо

Прочие 
расходы :

Зимняя резина 
Мойка и т.д. Потеря 

стоимости 
Разница стоимости 
нового автомобиля 

и автомобиля 
с пробегом 
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31%

27%

Потеря стоимости является 
одной
из наиболее существенных 
статей стоимости владения 
для всех классов 
автомобилей 

Потеря 
стоимости 



Рассмотрим  падения остаточной  
стоимости автомобилей с пробегом на 

примере массового сегмента 
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Рейтинг остаточной стоимости трехлетних 
автомобилей в России по итогам 2018 года 
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Массовый сегмент 
Малый класс 

*Рыночная стоимость автомобиля с пробегом , выраженная в % от цены нового автомобиля на момент его 
продажи 



Рейтинг остаточной стоимости трехлетних 
автомобилей в России по итогам 2018 года 
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*Рыночная стоимость автомобиля с пробегом , выраженная в % от цены нового автомобиля на момент его 
продажи 

Малый 
класс



Рейтинг остаточной стоимости трехлетних 
автомобилей в России по итогам 2018 года 
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Массовый сегмент 
Гольф- класс 

*Рыночная стоимость автомобиля с пробегом , выраженная в % от цены нового автомобиля на момент его 
продажи 



Рейтинг остаточной стоимости трехлетних 
автомобилей в России по итогам 2018 года 
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*Рыночная стоимость автомобиля с пробегом , выраженная в % от цены нового автомобиля на момент его 
продажи 

Гольф 
Класс



Рейтинг остаточной стоимости трехлетних 
автомобилей в России по итогам 2018 года 
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Массовый сегмент 
Средний класс 

*Рыночная стоимость автомобиля с пробегом , выраженная в % от цены нового автомобиля на момент его 
продажи 



Рейтинг остаточной стоимости трехлетних 
автомобилей в России по итогам 2018 года 
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Массовый сегмент 
Бизнес класс 

*Рыночная стоимость автомобиля с пробегом , выраженная в % от цены нового автомобиля на момент его 
продажи 



Рейтинг остаточной стоимости трехлетних 
автомобилей в России по итогам 2018 года 
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*Рыночная стоимость автомобиля с пробегом , выраженная в % от цены нового автомобиля на момент его 
продажи 

Средний 
класс

Бизнес 
Класс 



Рейтинг остаточной стоимости по признаку 
«Происхождения бренда» 2018 год  

11

66,6%

69,0%

69,1%

70,7%

73,8%

75,2%

МАССОВЫЙ 
СЕГМЕНТ 



Рейтинг остаточной стоимости по признаку 
«Происхождения бренда» 2018 год  
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МАССОВЫЙ 
СЕГМЕНТ 



Основные текущие методы реализации 
автомобилей парка корпоративных 

клиентов 

• Продажа сотрудникам компании. 

• Trade-in дилеру при покупке нового автомобиля 

• Самостоятельная продажа конечному покупателю 

• Самостоятельное проведение тендеров на продажу парка 
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Плюсы /минусы 

данных  способов реализации 
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Продажа сотрудникам компании 
Плюсы: 

• Мотивация конкретного персонала. Как правило выкупает сотрудник , который 
использовал транспорт ( мотивирует его следить за транспортом)

• Дополнительный бонус для сотрудников (спорный плюс для компании) 
Возможность выкупить автомобиль по привлекательной цене. 

Минусы: 

• Как правило низкая стоимость реализации ( ~20% от рынка) Нет понимания 
текущей рыночной стоимости а/м

• Временные издержки для проведения  конкурса среди сотрудников и 
последующей реализации 

• Бухгалтерские ограничения ( наличие ККС или кассы для проведения 
платежей) 

• Возможные дополнительные затраты на подготовку а/м сотрудником к продаже 
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Тrade-in  дилеру при покупке новых 
а/м 

Плюсы : 

• Работа с одним контрагентом при сделке купли/продажи 

• Отсутствие временных издержек на оценку и проведение сделки по 
продаже ТС 

• В ряде случаев возможность получения доп. поддержки по трейд- ин  

Минусы : 

• Не всегда прозрачное ценообразование. При  работе с одним 
контрагентом отсутствует конкуренция при определении цены.  

• В зависимости от объемов реализуемого транспорта, не все дилеры могут 
обеспечить качественный trade-in 
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Самостоятельная продажа конечному 
покупателю 

Плюсы 

• Высокая цена реализации. Нет посредников в сделке купли-продажи 

Минусы 

• Требует значительных человеческих и материальных затрат на 
администрирование,  подготовку ТС , размещение,  демонстрацию 
потенциальным покупателям и документооборот 

• Ответственность компании перед покупателем по закону о «защите 
прав потребителей». Риск возврата или предъявления претензий 

• Наличия кассы, в случае оплаты наличными и кассового аппарата при 
любом виде оплаты 
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Самостоятельное проведение тендеров на 
продажу парка 

Плюсы: 

• Отсутствие посредника в сделках , личный контроль со стороны 
владельца парка 

Минусы: 

• Ограниченное количество контрагентов 

• Значительные временные затраты со стороны собственника на 
администрирование процесса 

• Ограниченные  возможности предоставления  полной  информации о 
техническом состоянии реализуемого транспорта, что влечет за собой 
занижение стоимости реализации  
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   На сегодняшний момент в России сохраняется смещение 
клиентского спроса в сторону вторичного рынка
    Учитывая, что парк автомобилей в России насчитывает 
более 40 млн. единиц, а количество сделок на вторичном 
рынке превышает 6 млн. штук в год, профессиональные 
участники автомобильного рынка не могут не проявлять 
повышенный интерес к сегменту автомобилей с пробегом. 

   С каждым годом количество профессиональных игроков 
рынка автомобилей с пробегом растет. 

В том числе активно развиваются и компании, предлагающие 
сервисы, которые  позволяют обеспечивать более удобный, 
эффективный и безопасный процесс продажи и покупки и 
автомобилей с пробегом
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Аукцион 

 Эффективный и удобный способ продажи и 
покупки автомобилей с пробегом
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Основные преимущества:
• Сокращение числа контрагентов. Работа с одним лицом от момента вывода 

автомобиля из эксплуатации до момента его реализации
• Отсутствие финансовых и человеческих затрат на администрирование продаж 

внутри компании - передача на аутсорсинг всего процесса вывода и продажи 
а/м;

• Полная автоматизация процесса ремаркетинга / оптовых продаж парка и 
прозрачность/контроль процесса на любой стадии. 

• Полное документальное и информационное сопровождение процесса, начиная 
с осмотра автомобиля и заканчивая  получением автомобиля покупателем.

• Увеличение стоимости реализации за счет большего охвата контрагентов и их 
регионального нахождения, в том числе за счет дифференцированного 
регионального ценообразования 

• Прозрачность технического состояния реализуемого транспорта перед 
покупателем. Ответственность оператора по сделке 

• Оказание оператором дополнительных услуг, таких как: обеспечение 
ответственного хранения автомобилей , в том числе и в регионах; прекращение 
регистрационных действий; логистика; оценка и т.д. 
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Функционал оператора 
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Виды услуг для клиента

• Прием а/м на ответственное хранение 
• Административная и юридическая  проверка 

А/м при приеме 

• Организация Логистики 
• Управление складом, личный кабинет 

собственника 
• Управление процессами передачи а/м

Хранение а/м Оценка Логистика Сбор предложений Продажи

• Оценка стоимости восстановительного ремонта 
• Оценка рыночной стоимости а/м 
• Единый, стандартизированный  отчет о состоянии

• Активный ремаркетинг
• On-line Аукцион 
• Профессиональные фотографии
• Единый стандарт презентации 

• Заключение 
договоров 

• Контроль платежей
• Поддержка продаж
• Контроль и 

возмещение штрафов 
за нарушение правил 
ГИБДД, полученных 
после продажи



Основные направления деятельности 
компании
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Аукцион для 
сотрудников компании

Специально разработанный 
алгоритм проведения 
аукциона для сотрудников 
компании собственника парка 

Аукционы по а/м 
корпоративных и 

маркетинговых  
парков   

Канал реализации/закупки 
а/м с парков крупных 
корпоративных клиентов , 
маркетинговых парков 
производителей  

             Trade-in
              Автомарт

Инструмент  дилера 
для проведения сделок 

Trade-in

Междилерские 
Аукционы

Инструмент Дилера для 
реализации собственных 
стоков, непрофильных и 

неликвидных а/м 



Аукцион Автомарт
 Решение предназначено для 
продажи а/м с пробегом от 
юридических лиц по концепции 
B2B.

 Охват – вся РФ, свыше 1500 
активных участников по всей 
России (дилеры/независимые 
трейдеры)
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Формы проводимых аукционов:
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       Закрытый аукцион – для определенного круга участников (например для 
дилеров   марки или сотрудников компании)
       Открытый аукцион – для всех пользователей электронной площадки
 
      Типы проводимых аукционов:
• Стандартный – на повышение ставки (стоимости автомобиля)
• Голландский – на понижение ставки (стоимости автомобиля)
• Электронная Биржа – продажа а/м по фиксированной цене 
 
      Ставки могут ставиться как на каждый автомобиль, находящийся в аукционе, 
так и на партию автомобилей, объединенных в одном лоте. 



Схема проведения аукционов
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Каналы поступления:
• Дилерские стоки
• Корпоративные и         

маркетинговые 
парки

ЧеклистРешение
о 

продаже

IT 
ПЛАТФОРМАСистема управления 

складом  и личный 
кабинет

On-line 
аукцион
торги

Карточка 
автомобиля в системе

Участник A Участник B Участник C

СТАВК
А

МАКСИМАЛЬНАЯ 
СТАВКА

СТАВК
А



Информация об автомобиле в 
системе 
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Фотографии 
общего 

вида Фотографии 
дефектов

Проверка на 
наличие 

ограничений

Описание 
комплектаци

иКомплектност
ь автомобиля

Фото VIN 
номер кузова 

(рамы)

Наличие 
документов 
(ПТС, СТС)

Диагностик
а

• Проверяется техническими 
специалистами Автомарт в 
Москве и более чем 80 
городах России 

• Доступна всем участникам 
аукциона и позволяет 
объективно и полностью 
оценить состояние 
автомобиля.

• Исключает случаи 
предъявления рекламаций 
со стороны покупателей 

• Позволяет получить 
максимально рыночное 
предложение по цене .



Карточка автомобиля в системе 
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Личный кабинет собственника парка
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• Позволяет отслеживать состояние 
и нахождение каждого 
зарегистрированного в системе 
автомобиля

• Хранит историю всех действий с 
автомобилем и позволяет 
наблюдать за ходом торгов 



Отчетность по результатам торгов 
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По итогам Аукциона формируется и отправляется ответственному сотруднику парка отчет, включающий в 
себя: информацию об участниках аукциона и предложенных ими ставках (предложенная максимальная цена 
на автомобиль), историю всех торгов по каждому автомобилю 



Схема реализации. Договорные 
отношения 

32

Без участия в расчетах: 
• АВТОМАРТ  предоставляет информацию по результатам проведенного 

Аукциона и контактные данные победителя. Договоры купли-продажи 
заключаются непосредственно между продавцом и  покупателем.

С участием в расчетах: 
• После подтверждения возможности реализации автомобиля по 

результатам аукциона, АВТОМАРТ  непосредственно участвует в процессе 
реализации (заключает договора купли-продажи и получает денежные 
средства за автомобиль, переводит их на расчетный счет продавца, 
организует передачу автомобиля покупателю). По итогам сделки 
предоставляет все закрывающие бухгалтерские  документы



О компании Автомарт

33

Образована в 2009 году под брендом КарОператор , в 2015 году преобразована в 
компанию АВТОМАРТ 
Текущая модель бизнеса –интегрированная инфраструктура по торговле а/м с 
пробегом:
• ИТ платформа, соединяющая продавцов и покупателей;
• Он-лайн Аукцион;
• Проведение сделки: документооборот, расчеты, доставка товара

Аукционная площадка Автомарт является лидером рынка в области B2B и имеет 
огромный опыт и компетенцию в реализации больших парков крупных 
корпоративных клиентов. 
Через нее  было продано более 20 000  автомобилей из более чем 70-ти 
корпоративных парков и маркетинговых парков импортеров 
Имеет :
• Площадки хранения автомобилей в Москве и различных регионах России 
• Собственный штат экспертов в Москве и широкую партнерскую сеть в регионах России. 



Удобный способ продажи и покупки автомобилей с пробегом

Колкин Михаил
Менеджер по работе с ключевыми 
клиентами
m.kolkin@automart.ru
+7(926) 378-59-02


