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На се­год­няш­ний день, в московском 
регионе, продажей и те­хобслу­живанием 
импортных автомобилей занимаются сотни 
диле­рских центров. И все эти коммерчес­
кие структу­ры на разные лады обе­щают 
поку­пате­лям высокую культу­ру торговли 
и сервиса на уровне европейских стандар­
тов. На проверку, за ширмой заманчивых 
рекламных лозунгов и стеклянных фасадов 
пятизвездочных автосалонов не­ред­ко прак­
тику­ется «оптовый», а вовсе не индивиду­аль­
ный  подход  к клиентам. Особенно такие 
явле­ния характерны для торговцев попу­ляр­
ными иномарками массового сектора, где 
оче­ре­дям за де­фицитными машинами не 
вид­но конца и края.  Поэтому вопрос: у кого 
поку­пать автомобиль, – се­год­ня гораздо 
более акту­ален, не­же­ли выбор конкретной 

марки и моде­ли. Те, кто приобре­тал загранич­
ные авто у «официалов», хорошо знают, о чем 
идет речь. 

Отрад­но, что в Москве все же есть диле­ры,  
у которых  слова не расходятся с де­лами. 
В этом убе­дились наши корреспонденты, 
посе­тив диле­рский центр Skoda компании  
«Ге­ма Моторс Запад». 

Экскурсию по торговосервисным залам 
и встре­чу с ру­ковод­ством  для нас органи­
зовал ме­нед­жер по марке­тингу компании 
«Гема Моторс Запад» – Сергей Панте­ле­ев. 
В ходе двухчасового брифинга на вопросы 
ре­дакции журнала «Автомагазин» под­робно 
отве­тили директор по продажам управля­
ющей компании «Ге­ма Моторс» – Алекс 
Бусновецкий  и  ге­не­ральный директор компа­
нии «Ге­ма Моторс Запад» – Дмитрий Ряскин.

«Гема Моторс Запад»:  
Европейский реализм  здесь и сейчас

Корр.: Рас­скажи­те «как все начи­налось», 
и каких ус­пехов ком­пания «Гема Моторс 
Запад» сумела добиться за пери­од своей 
дилерс­кой «автоби­ог­рафии»?

А.Б.: Что ка­са­ется «ав­тоби­ог­ра­фии», то 
она у нас срав­ни­тель­но краткая, но яркая. 
Мы открылись в фев­ра­ле этого года и яв­ля­
ем­ся первым в России ди­лерским центром 
Skoda, полностью отвеча­ющим корпора­тив­
ным стандартам произ­води­теля. Ког­дато мы 
на­чи­на­ли прода­вать «шкоды» здесь неда­ле­
ко, в  ма­лень­ком са­лоне всего на четыре 

маши­ны и с обслужи­ва­ющим персона­лом из 
двухтрех продав­цов. Год тому на­зад  в струк­
туре холдинга «Гема» была соз­да­на управ­ля­
ющая ком­па­ния «Гема Моторс». Мы набра­
ли команду молодых и целеустрем­ленных 
людей. Они прошли курс обучения и сегод­
ня успешно выполняют свои за­да­чи. Кроме 
того, мы напра­ви­ли рекла­му и маркетинг в 
новое  русло,  внедряя более эффектив­ные 
инструменты. Глав­ное для нас – это степень 
удов­летворенности кли­ентов на­шим серви­
сом, как по ли­нии продаж, так и по части 
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техни­ческого обслужи­ва­ния ав­томоби­лей. 
В резуль­та­те, нам уда­лось добить­ся того, что 
кли­енты при­ходят сюда вновь и вновь, поку­
па­ют ма­ши­ны и да­же рекомендуют нас своим 
зна­комым. Реа­ли­зовав более тысячи новых 
«шкод» всего за полгода с момента откры­
тия са­лона, ком­па­ния «Гема Моторс За­пад»  
вышла на первое место в России по объ­ему 
продаж ав­томоби­лей марки Skoda. Так что 
на­ши успехи, как говорится, «на­ли­цо».

Корр.: Вы­ходит, что «Гема Моторс Запад» – 
это самый молодой, но и самый результа­
тивный ди­лер Skoda в Рос­сии. Чем можно 
объ­яс­нить данный феномен?

Д.Р.: Построив ультра­сов­ременный салон, 
мы, прежде всего, ясно  сформули­рова­ли гене­
раль­ную ли­нию деятель­ности нашей ком­па­
нии под деви­зом «Ев­ропа на­чи­на­ется здесь». 
Посколь­ку «шкоды» – это качественные 
ев­ропейские ав­томоби­ли, то и все, что связа­но 
с их прода­жей и сервисным обслужи­ва­ни­ем, 
должно на  деле соответствовать ев­ропейским 
стандартам. При этом мы не толь­ко следуем 
требова­ни­ям произ­води­теля к офи­ци­аль­ным 
ди­лерам. У Группы Ком­па­ний «Гема Моторс» 
есть собственные корпора­тив­ные стандарты. 
В отли­чие от некоторых ди­леров, мы ни­ког­да 
не дифференци­руем на­ших кли­ентов по стои­
мости при­обрета­емых ими ав­томоби­лей. Для 
нас все покупа­тели рав­ны и получа­ют весь 
комплекс предла­га­емых на­ми услуг в полном 
объ­еме. Если мы декла­ри­руем ев­ропейскую 
куль­туру обслужи­ва­ния, то каждый при­шед­
ший к нам должен чувствовать это уже с поро­
га. Чтобы добить­ся та­кого эффекта, при­чем не 
формаль­но, а факти­чески, мы раз в три меся­
ца проводим тренинги персона­ла. Сегодня у 
нас есть своя школа подготов­ки кадров всех 
уров­ней: от рядовых сотрудни­ков до менедже­
ров руководящего звена.

Корр.: В каком направлении «Гема Моторс 
Запад» плани­рует  разви­вать ус­пех? 

А.Б. Пла­ны у нас ам­би­ци­оз­ные. Ра­зумеет­
ся, мы на­мерены и в даль­нейшем сохра­нять 
лидерство. Единственное ог­ра­ни­чение – это 
квоты произ­води­теля. Если бы нам выделяли 
боль­ше ма­шин, мы бы и боль­ше их прода­ва­
ли. Сегодня «шкоды» настоль­ко популярны, 
что их не хва­та­ет, чтобы удов­летворить рыноч­
ный спрос. В принци­пе это проблема всех 
им­портеров, которые ни­как не могут понять, 
что в России сейчас ав­томобиль­ный бум,  нес­
мотря на то, что ма­ши­ны здесь стоят дороже, 
чем в других стра­нах. Ма­тери­аль­ное бла­го­
состояние граждан ста­биль­но улучша­ется, и 
это чрез­вычайно при­ятно ви­деть. Сегодня 
на­ша глав­ная идея – выйти за МКАД и тем 
са­мым прибли­зить­ся к кли­ентам. Мы на­ме­
рены дви­гать­ся туда, куда дви­жется Москва. 
Основ­ные направ­ления – это Подольск и 
Голи­цыно. Столичный рынок новых инома­
рок уже перена­сыщен и Подмосковье для 
нас – гораз­до более перспектив­ный реги­он. 
Сегодня люди хотят покупать и обслужи­вать 
ма­ши­ны как можно бли­же к дому. И так про­
исходит во всем ци­ви­ли­зованном ми­ре, где 
продав­цы идут к покупа­телям, а не на­оборот. 

Корр.: А существует ли перс­пекти­ва 
ликви­дации рос­сийс­кого дефи­ци­та на «шко­
ды» в обозри­мом будущем?

А.Б.: Та­кая перспекти­ва реаль­но сущест­
вует. Сейчас в Ка­луге строится за­вод, на 

котором будет осуществлять­ся сборка ав­то­
моби­лей Skoda, который будет выпускать 
наи­более популярные в России модели: 
Octavia, Octavia Tour и Fabia. Ког­да за­вод нач­
нет ра­ботать, им­порти­ровать­ся будут толь­ко 
предста­ви­тельские седа­ны Superb и уни­вер­
са­лы Roomster. 

Корр.: Рос­сийс­кие «шкоды» – это завт­
рашний день, а нас­колько ши­рок ас­сор­
ти­мент «жи­вых» машин в  «Гема Моторс 
Запад» сегодня? 

А.Б.:  В отли­чие от многих ди­леров, кото­
рые предла­га­ют дефи­цитные ав­томоби­ли 
толь­ко «на за­каз», мы счи­та­ем, что люди долж­
ны иметь воз­можность выбрать и купить у 
нас ма­ши­ну сра­зу, а не ждать месяца­ми.  Ведь 
са­мый доволь­ный покупа­тель – тот, кото­
рый уви­дел товар своим гла­за­ми, пощупал  
своим рука­ми и, если все устра­и­ва­ет, купил.  
Ведь ког­да ав­томоби­ли постав­ляются на 
за­каз, нередко случа­ются ошибки и несов­па­
дения по ви­не ди­лера или за­водаизготови­те­
ля. Подобного рода нега­тив­ные моменты осо­
бенно ха­рактерны для дорогостоящих моде­
лей. Кроме того, оговоренные сроки постав­ки 
нередко срыва­ются по раз­ным при­чи­нам. То 
за­водской персонал в отпусках, то портовые 
докеры бастуют, то  ав­товоз застрял гдето на 
гра­ни­це или та­можня ушла на перекур  и про­
чие форсма­жорные  обстоятель­ства. Вполне 
спра­ведли­во кли­енты  недоволь­ны та­ким сер­
ви­сом. При­веду еще один аргумент против 
за­каз­ных ва­ри­антов.  Одно дело выбрать цвет 
кузова или обив­ки са­лона по образ­цам или 
ка­та­логам, а другое  – уви­деть  в реаль­ности. 
За­частую кли­енты получа­ют не сов­сем то, что 
ожи­да­ли. Поэтому мы ста­ра­ем­ся торговать 
«жи­выми» ма­ши­на­ми. Ежеднев­но у нас имеют­
ся в на­ли­чии 100120 подготов­ленных к прода­
же ав­томоби­лей, чтобы кли­ент, при­дя к нам, 
мог выбрать и купить ма­ши­ну здесь и сейчас. 
По срав­нению с други­ми московски­ми ди­ле­
ра­ми у нас всег­да на 3040% «шкод» боль­ше. 
Конечно, дефи­цит есть, ведь за­вод выпуска­ет 
800 тысяч ма­шин в год, и на весь мир их не 
хва­та­ет. Мы на­деем­ся, ког­да за­вод в Ка­луге 
через год будет построен, дефи­цит удастся 
ми­ни­ми­зи­ровать. Посколь­ку мы на­мерены и 
в даль­нейшем ли­ди­ровать по прода­жам, наша 
квота будет выше, чем у других ди­леров, при­
чем, как по ав­томоби­лям российской сборки, 
так и по им­портным моделям. Соответствен­
но, выбор ма­шин в на­ли­чии у нас будет ши­ре. 
Конечно, предоста­вить весь спектр цветов 
и комплекта­ций по каждой модели не спосо­
бен ни один ди­лер. Для этого мы проводим 
исследова­ния, изуча­ем покупа­тельские пред­
почтения и забла­гов­ременно пополняем наш 
сток на­и­более востребованными моделями 
и моди­фи­ка­ци­ями. В резуль­та­те кли­енты в 
подав­ляющем боль­шинстве своем не уходят 
от нас без ма­шин. 

Корр. И все же, ес­ли кли­ент желает при­
обрес­ти «шкоду» выбранной  модели в стро­
го определенной комплектации, а таковых 
нет в нали­чии.  Возни­кает ис­конно рус­ский 
вопрос – «Что делать?»

Д.Р.: Ра­зумеется, мы можем при­вез­ти маши­
ну и на за­каз. Срок постав­ки за­ви­сит от моде­
ли и комплекта­ции: ми­ни­мум – один месяц, 
макси­мум – три месяца. Если речь идет не 
об эксклюзив­ной комплекта­ции, то предоп­
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ла­та будет чисто услов­ной – сто долла­ров в 
рублевом экви­ва­ленте. В  экстра­орди­нарных 
случа­ях, мы предла­га­ем кли­енту запла­тить 
авансом до 20% от расчетной стои­мости ав­то­
моби­ля. Кста­ти говоря, обо всех эта­пах про­
цесса, от на­ча­ла произ­водства до при­бытия 
«за­каз­ных» ма­шин в Москву, на­ши менедже­
ры информи­руют кли­ентов, чтобы люди были 
в курсе событий и не беспокои­лись. 

Корр.: Автомоби­ли – это специ­фи­чес­кий 
товар, который  познается только в ди­нами­
ке. Предлагает ли «Гема Моторс Запад» кли­
ентам ис­пы­тать «шкоды» на ходу?

Д.Р.: Мы счи­та­ем своим долгом предло­
жить кли­ентам тестдрайв, чтобы люди мог­
ли при­нять обоснованное решение. При 
этом, в на­шем парке тестовых ав­томоби­лей 
имеются практи­чески все модели, включая 
и спортив­ную моди­фи­ка­цию Осtavia RS, но 
кроме са­мых последних нови­нок –  Octavia 
Scout и Roomster Scout. При жела­нии кли­ент 
вместе с на­шим сотрудни­ком может вые­
хать на МКАД и проверить ма­ши­ну на раз­
ных скоростях. Ка­кихли­бо ог­ра­ни­чений по 
продолжи­тель­ности тестдрайва мы не уста­
нав­ли­ва­ем, а постоянным кли­ентам можем 
отдать ав­томобиль да­же на несколь­ко дней. 
Одна­ко за­пи­сать­ся на тестдрайв жела­тель­
но за­ра­нее по телефону, лучше за день. Но 
если ма­ши­на свободна, можно сесть за руль  
«здесь и сейчас». 

Корр.: Теперь хотелось быть узнать, а 
предс­тави­телям каких соци­альных групп  
«шкоды»  ны­не в Рос­сии «по карману»?

Д.Р.: Хочу подчеркнуть, что «шкоды» – 
это ав­томоби­ли среднего класса для необъ­
ятно ши­рокого круга покупа­телей с раз­ным 
уров­нем доходов и са­мых раз­ных воз­растов: 
от молодежи до пенси­онеров. Чтобы купить 
у нас ма­ши­ну, люди, прежде всего, должны 
иметь ста­биль­ный за­ра­боток. Ска­жем, при 
офи­ци­аль­ном доходе на одного человека в 
семье порядка 2024 тысяч рублей в месяц,  
можно без проблем при­обрести у нас ав­томо­
биль в кредит на три года. Напри­мер, в рам­
ках поддержи­ва­емой на­ми новой внутрен­
ней прог­рам­мы «Кредитная революция», мы 
предла­га­ем на­шим кли­ентам воз­можность 
стать собственни­ком ав­томоби­ля за 50% его 
стоимости. При этом мы в несколь­ко раз, по 
срав­нению с осталь­ными кредитными про­
дукта­ми, ми­ни­ми­зи­руем расходы кли­ента 
на выпла­ту креди­та и предла­га­ем на выбор 
покупа­телей несколь­ко ва­ри­антов воз­меще­
ния остатка. Для удобства кли­ентов, «Гема 
Моторс За­пад» предла­га­ет множество сов­
ременных фи­нансовых меха­низ­мов, вклю­
чая и уни­каль­ные прог­рам­мы долгосрочного 
креди­това­ния сроком до семи лет.   

Корр.: Кто фи­нанси­рует Вашу «кредит­
ную революцию», и какой из предлагаемых 
«Гема Моторс Запад» банковс­ких креди­тов 
наи­более вы­годен покупателям  «шкод»? 

Д.Р.: Прог­рам­ма «Кредитная Революция» 
раз­ра­ба­тыва­лась специ­аль­но, в сотрудни­че­
стве с одним из крупнейших российских бан­
ков и крупнейши­ми стра­ховыми ком­па­ни­ям, 
для кли­ентов ГК «Гема Моторс». Уни­каль­ные 
условия были достиг­нуты без учета сторонне­
го фи­нанси­рова­ния и обоснова­ны жела­ни­ем 
ГК «Гема Моторс» выпустить на рынок про­
дукт, не имеющий ана­логов. Данная прог­рам­
ма ори­енти­рова­на, прежде всего, на удобство 
и лояль­ность на­ших кли­ентов. Напри­мер, толь­
ко по этой прог­рам­ме кли­ент может получить 
скидку на стра­хова­ние КАСКО в раз­мере 
50%.  Мы сотрудни­ча­ем со многи­ми банка­ми, 
из которых шестьсемь яв­ляются основ­ными 
иг­рока­ми на кредитном рынке и предла­га­ют 
на­и­более востребованные прог­рам­мы ав­ток­
реди­това­ния. Ра­зумеется, покупа­телям на­и­бо­
лее выгодны креди­ты с ми­ни­маль­ной проце­
нтной став­кой. Одна­ко для каждого на­шего 
кли­ента мы подби­ра­ем кредитную прог­рам­
му  инди­ви­дуаль­но. Недав­но мой зна­комый 
покупал ма­ши­ну в кредит, и я лишний раз 
убедился, что это сугубо личный вопрос. На 
мой взгляд, са­мый эконом­ный  ва­ри­ант – это 
взять трехлетний кредит под 9% годовых с 
первона­чаль­ным взносом  20% от стои­мости 
ав­томоби­ля. В ка­честве аль­терна­ти­вы  можно 
купить ма­ши­ну в рассрочку без процентов 
на срок от года до трех и с первона­чаль­ным 
взносом от 30 до 50% . Кста­ти, у нас можно 
оформить и подпи­сать с банком кредитный 
договор прямо в са­лоне опятьта­ки «здесь и 
сейчас». То же са­мое  ка­са­ется и оформ­ления 
стра­ховых поли­сов КАСКО и ОСАГО.

Корр.: Можно ли здесь обменять старый 
автомобиль, на новую «шкоду» по схеме 
«трейдин»?

Д.Р.:  Вопервых, данная процедура тоже 
проводится у нас по принци­пу «здесь и сей­

час». Кли­ент при­возит нам ма­ши­ну, а эксперты 
комисси­онного отдела ее ди­аг­ности­руют и 
оцени­ва­ют прямо на месте. Ни­ка­ких ог­ра­ни­
чений по воз­расту, маркам и моделям ав­томо­
би­лей с пробегом нет. По трейдин, мы при­
ни­ма­ли на обмен и ав­томоби­ли отечественно­
го произ­водства. Единственно, у нас не при­
нято обсуждать с кли­ента­ми стои­мость их  
ма­шин, посколь­ку мы рассматри­ва­ем сделку 
в целом. Ведь факти­чески для покупа­теля, в 
данном случае, имеет зна­чение толь­ко раз­
мер допла­ты за новую «шкоду» выбранной 
модели и комплекта­ции. Именно эта разни­
ца в стои­мости и подлежит урегули­рова­нию. 
Да­же если кли­ент посчи­та­ет сум­му допла­ты 
слишком обремени­тель­ной, мы можем про­
дать его ав­томобиль на комисси­онных усло­
ви­ях и по за­яв­ленной им цене.  Кста­ти, до 
конца этого года, мы не взи­ма­ем пла­ту за хра­
нение комисси­онных ма­шин на на­шей стоян­
ке. Кроме того, мы проводим комплексную 
предпродажную подготов­ку ав­томоби­лей с 
пробегом и рекомендуем перечень необходи­
мых ра­бот по резуль­та­там техосмотра. При 
этом пла­тить за эту услугу можно не сра­зу, а 
рассчи­тать­ся с  на­ми потом, ког­да потребует­
ся забрать ма­ши­ну, если она не реа­ли­зова­на, 
или приплюсовать к на­шим комисси­онным. 
Также мы помога­ем на­шим кли­ентам снять 
их ста­рые ав­томоби­ли с учета и за­реги­стри­ро­
вать новые в орга­нах ГИБДД.

 Корр.: Допус­тим, кли­ент при­обрел «шко­
ду» по той или иной схеме. А как выг­лядит 
торжественная церемония передачи автомо­
би­лей их новым владельцам?

Д.Р.: Мы пони­ма­ем, что покупка ав­томоби­
ля – это да­леко не рядовое событие в жиз­ни, 
и ста­ра­ем­ся, чтобы оно за­пом­ни­лось людям. 
У нас есть специ­аль­ная зона выда­чи ав­томоби­
лей покупа­телям. Мы за­гоняем туда ма­ши­ну, 
вносим последние штри­хи, на­водим полный 
ма­ра­фет и приг­ла­ша­ем вла­дель­ца. За­тем на­ши 
менеджеры проводят подробный инструктаж 
по эксплуа­та­ции ав­томоби­ля, поздрав­ляют 
кли­ента, вруча­ют ему документы в кра­си­вой 
папке и презент от фирмы.  В будущем мы 
пла­ни­руем уста­новить  здесь стенд отзывов 
и пожела­ний, где каждый покупа­тель сможет 
оста­вить свой ав­тог­раф на па­мять.

Корр.: Пока такой стенд еще находится 
«в проекте», не мог­ли бы вспом­нить самый 
лестный отзыв и самую нели­цепри­ятную 
жалобу в адрес «Гема Моторс Запад»?

Д.Р.:  Начну с при­ятного. Был та­кой случай. 
Кли­ент провел у нас в са­лоне порядка трех 
ча­сов, обща­ясь с менеджера­ми и скрупулез­но 
выби­рая себе ма­ши­ну. Так сов­па­ло, что я 
входил в са­лон, ког­да он выходил. Мы встре­
ти­лись букваль­но на пороге. Выйдя из са­лона, 
кли­ент на мгновенье  за­держался и, обер­
нув­шись, вслух произ­нес: «Ну, на­конецто я 
на­шел то, что хотел». Мне было чрез­вычайно 
при­ятно услышать столь искреннее резюме. 
Мы раз­говори­лись, и он расска­зал мне, что, 
уви­дев на­шу рекла­му «Ев­ропа на­чи­на­ется 
здесь», решил при­ехать лично посмотреть на 
этот «уголок Ев­ропы», и не ра­зоча­ровался. 
На мой взгляд, это и есть на­и­высшая оценка 
качества на­шей ра­боты. То есть, мы всета­ки 
сумели добить­ся того, чтобы наш внешний 
облик полностью соответствовал внутреннему 
содержа­нию. Теперь ска­жу об упущени­ях. 
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Как то раз, при выдачe ав­томоби­ля кли­енту 
менеджеры не провери­ли полноту штатной 
комплекта­ции. Ска­жем, в ма­ши­не не ока­
за­лось инструмента или еще ка­койни­будь 
при­надлежности. Конечно, у человека оста­
ется непри­ятный оса­док, но мы ста­ра­ем­ся 
выяв­лять и исключать та­кие нега­тив­ные 
моменты, чтобы не портить кли­ентам настрое­
ние. Но, люди есть люди, и на­ши менеджеры 
тоже могут допускать подобного рода досад­
ные оплошности. Поэтому ра­бота с персона­
лом – это  для нас одна из при­ори­тетных 
за­дач. Мы убеждены, что покупка ав­томо­
би­ля для клиента не должна прев­ра­щать­ся 
в формаль­ную процедуру. Человек должен 
испытывать пози­тив­ные эмоции на каждом 
эта­пе процесса, на­чи­ная от выбора модели и 
за­канчи­вая сервисным обслужи­ва­ни­ем. 

Корр.: Нас­колько актуальна для кли­ентов 
«Гема Моторс Запад»   проблема очередей на 
техобс­лужи­вание и ремонт?

Д.Р.: Ни­ка­ких очередей на пла­новые ТО 
и ремонт у нас нет, хотя мы обслужи­ва­ем 
порядка 800850 ма­шин в месяц. Мы при­ни­
ма­ем ав­томоби­ли в сервис, включая и на 
кузов­ной ремонт, уже на следующий день 
после обра­щения кли­ентов. При этом наш 
техни­ческий центр осуществляет при­ем­ку 
круг­лосуточно и без выходных. 

Корр.: Ваш автоцентр находится на 
МКАД, и общественным транс­портом 
уехать отсюда не прос­то. Ес­ли кли­енты сда­
ли Вам маши­ны на сервис,  как им потом 
добраться на работу или домой?

Д.Р.: Кроме за­водских га­рантий на продан­
ные ав­томоби­ли, как офи­ци­аль­ный ди­лер 
Skoda, мы обеспечи­ва­ем и так на­зыва­емую 
«мобиль­ность» на­ших кли­ентов. При за­пи­
си на сервис мы обяза­тель­но интересуем­ся, 
нужен ли кли­енту трансфер, и по ка­кому адре­
су его вез­ти. Этот вопрос сог­ла­совыва­ется с 
при­ем­кой или через персональ­ного менедже­
ра, который закрепляется за кли­ентом при 
покупке ав­томоби­ля. Ана­логичным обра­зом 
выг­лядит и обратный процесс, если кли­енты 
жела­ют, чтобы их доста­ви­ли в назна­ченный 
ими день и час для получения ма­шин из серви­
са. Все эти моменты отра­жа­ются в на­рядеза­
ка­зе, который состав­ляется в процессе ди­а­ло­
говой при­ем­ки ав­томоби­лей на сервис. Вскоре 
мы пла­ни­руем внедрить новую бесплатную 
услугу – трансфер в аэропорт. Если кли­ент 
улета­ет в команди­ров­ку и сда­ет ма­ши­ну нам 
на сервис, мы отвозим его в аэропорт, а за­тем 
встреча­ем и при­возим обратно для получе­
ния ма­ши­ны, на которой он может спокойно 
ехать по своим делам. В пери­од летних отпус­
ков у нас действова­ло предложение «Ав­тоня­
ня». Уез­жая на отдых, кли­енты мог­ли оста­вить 
нам ма­ши­ны на сервис, и вов­се не обяза­тель­но  
для ремонта или ТО, а ска­жем для хим­чи­стки 
са­лона или поли­ров­ки кузова. Та­ким обра­зом, 
люди мог­ли спокойно отдыхать, а их «шкоды» 
в полной безопасности и бесплатно хра­ни­лись  
на на­шей стоянке «до востребова­ния».  

Корр.: Ес­ли маши­на еще стоит на гаран­
тии и вдруг сломалась,   может ли владелец 
бесплатно взять у Вас исправный автомо­
биль «напрокат»?

Д.Р.: Ког­да в га­рантийный пери­од эксплуа­
та­ции ав­томоби­ля воз­ни­ка­ют полом­ки, кото­
рые представ­ляют уг­розу безопасности води­

теля и пасса­жи­ров, то мы бесплатно выда­ем 
та­ким кли­ентам подменные «шкоды» ана­логич­
ного  класса на срок макси­мум до трех суток. На 
ль­готных услови­ях тут можно и просто арен­
довать ма­ши­ну напрокат. В двух ша­гах от 
нас на­ходится офис из­вестной во всем ми­ре 
фирмы Europcar, где на­шим кли­ентам пре­
достав­ляются скидка до 20% от номи­на­ла по 
прейскуранту.

Корр.: А какую техпомощь «Гема Моторс 
Запад» оказы­вает своим кли­ентам в экстрен­
ных случаях?

Д.Р.: На случай серь­ез­ных  поломок или 
ДТП у нас круг­лосуточно ра­бота­ет   служ­
ба бесплатной эва­куа­ции ава­рийных ма­шин 
в пределах МКАД. Вскоре на помощь кли­
ентам будет выез­жать и наш фирменный 
сервисмобиль с ра­ди­усом действия до 30 
км от коль­цевой дороги. Кста­ти, мы можем 
доста­вить эва­куа­тором ма­ши­ну на ТО или 
ремонт и без при­сутствия вла­дель­ца, а за­тем 
точно также вернуть ее обратно по месту сто­
янки. Для этого кли­енту доста­точно  за­ра­нее 
оформить у нас за­казна­ряд. Но та­кая  услуга 
будет уже не бесплатной. 

Корр.: Говорят, на западе автоди­леры 
регулярно выдви­гают своим потенци­аль­
ным кли­ентам спецпредложения, от кото­
рых «нельзя отказаться». Что уни­кально­
го в этом плане изобрела ком­пания «Гема 
Моторс Запад»?

Д.Р.: В этом смысле у нас тоже все как 
на за­па­де, а быть может и лучше. Дело том, 
что, раз­ра­ба­тывая специ­аль­ные предложе­
ния, мы, прежде всего, оцени­ва­ем: насколь­
ко они могут быть реаль­но полез­ны на­шим 
кли­ентам. Напри­мер, букваль­но недав­но у 
нас прошла уни­каль­ная сервисная акция 
«Три ТО в пода­рок». Каждый покупа­тель 
нового ав­томоби­ля получал три подряд га­ран­
тийных ТО бесплатно. Сейчас у нас действу­
ет другое не менее интересное предложение 
«Ев­ропа­кет за наш счет». Покупая новый 
ав­томобиль в на­шем са­лоне, кли­ент может 
из списка пода­рочных аксессуа­ров выбрать 
себе на­и­более полез­ные опции: сиг­на­ли­за­
цию, маг­ни­толу, ба­гажник на крышу, на­поль­
ные ков­ри­ки, брыз­гови­ки, сетку ба­гажни­ка 
или букси­ровочное устройство. Если ма­ши­на 
идет под за­каз, то мы можем в ка­честве аль­
терна­ти­вы за­менить «Ев­ропа­кет» на допол­
ни­тель­ные опции в комплекта­ции ав­томоби­
ля. Напри­мер, бесплатно поменять в за­ка­зе 
одну опцию на другую более дорогостою­
щую. В общем,  воз­можны раз­ные ва­ри­анты, 
глав­ное чтобы бы кли­ент остался доволен.

Корр.: Судя по всему, реализм – это кор­
поративное амплуа  «Гема Моторс Запад»? 
А нас­колько реально Вашей ком­пании сох­
ранить звание ли­дера «Шкоды» в ус­лови­ях 
острой межди­лерс­кой конкуренции? 

Д.Р.: Мы не ви­дим пока веских основа­
ний для того, чтобы ли­шить­ся зва­ния ли­дера. 
Еще раз хочу подчеркнуть, что «Гема Моторс 
За­пад» – это са­мый  сов­ременный ди­лерский 
центр Skoda в России. Вместе с тем, кто не дви­
га­ется вперед, тот идет на­зад. Стоять на одном 
месте сегодня не получится. Поэтому, для 
увели­чения продаж, мы на­мерены неуклонно 
повышать эффектив­ность на­шей маркетинго­
вой поли­ти­ки. Должен вам ска­зать, что многие 
ди­леры в Москве сегодня баналь­но копи­руют 

на­ши реклам­ные «ноухау». Но мы все рав­но 
более ди­на­мичны и не боим­ся экспери­менти­
ровать. Ана­ли­зи­руя резуль­та­ты на­ших проек­
тов, мы ви­дим, ка­кие идеи яв­ляются прог­рес­
сив­ными, и где они действи­тель­но ра­бота­ют. 
Кста­ти говоря, журнал «Ав­тома­га­зин», нас­
коль­ко мне известно, внес достойную лепту 
в успехи на­шей ком­па­нии. Глав­ное, нам чужд 
корпора­тив­ный па­фос и мы ста­ра­ем­ся обра­
щать­ся к кли­ентам на понятном людям язы­
ке. Посмотри­те на­ши реклам­ные буклеты. 
В них ла­конично перечислены те на­ши про­
из­водственные ресурсы и услуги, которые 
мы реаль­но можем предоста­вить кли­ентам. 
Поль­зуясь случа­ем, я хотел бы обра­тить­ся ко 
всем нынешним и будущим вла­дель­цам ав­то­
моби­лей марки «Шкода». При­ходи­те в «Гема 
Моторс За­пад», и вы га­ранти­рованно полу­
чи­те ев­ропейский уровень серви­са, при­чем, 
«здесь и сейчас».
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