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Почему Iveco?

Тяжелая гамма (общий рынок европейских марок вырос в 2 раза): 

• Iveco в ~ 8 раз увеличила продажи в 2010 году по сравнению с 2009 годом (6 мес.)

• Iveco в ~ 4 раза увеличила свою долю на рынке в 2010 году (3 мес.)

• Доля на рынке значительно превысила докризисный уровень

• Продажи Iveco за 6 мес. 2010 года превысили продажи за 6 мес. 2008 года на 10%

Легкая гамма (общий рынок европейских марок вырос в ~ 1,5 раза): 

• Iveco в 2,5 раз увеличила продажи в 2010 году по сравнению с 2009 годом (6 мес.)

• Iveco в ~ 2 раза увеличила свою долю на рынке в 2010 году (6 мес.)

• Доля на рынке вернулась на докризисный уровень

• Продажи Iveco за 6 мес. 2010 года превысили продажи за 6 мес. 2008 года в 1,5 раза
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Iveco
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Iveco: компания Fiat Group

История

Iveco беглым взглядом

Производственные мощности Iveco в 2009 году

Общие поступления в 2009 году (%)



Iveco: компания Fiat Group
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История
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UNIC

FIAT Veicoli Industriali

OM

LANCIA Veicoli Speciali

MAGIRUS DEUTZ



Iveco беглым взглядом
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Ключевые показатели 2009
Объем продаж, ед. 103,866

Работники, чел. (31.12.2009) 24,917

Заводы 24*

Местоположение заводов (страны) 11*

Дилеры (31.12.2008) 717*

Местонахождение дилеров (страны) > 100

Точки по продажам и сервису ~ 5.000*

* вкл. совместные предприятия



Производственные мощности Iveco в 2009 году - 1
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Испания, Valladolid
Легкая гамма

Испания, Barcelona
Автобусные шасси

Франция, Annonay
Автобусы

Франция, Rorthais
Городск. автобусы

Франция, Chambery
Пожарные машины

Германия, Weisweil
Пожарная техника

Гермария, Ulm
Тяжелая гамма

Германия, Görlitz
Пожарная техника

Германия, Ulm
Пожарная техника

Италия, Suzzara
Легкая гамма

Италия, Valle Ufita
Автобусные шасси

Италия, Piacenza
Специальные машины 

Италия, Bolzano
Военные машины

Австрия, Graz
Пожарная техника

Испания, Madrid
Ср./тяжелая гамма

Италия, Brescia
Ср. гамма/Пожарная техника

Чехия, Vysoke Myto
Автобусы

Заводы

Доля > 50%

Доля ≤ 50%



Производственные мощности Iveco в 2009 году - 2
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Заводы

Доля > 50%

Доля ≤ 50%

Аргентина, Cordoba
Ср./Тяжелая гамма

Венесуэла, La Victoria
Ср./Тяжелая гамма

Бразилия, Sete Lagoas
Легкая/Ср./Тяжелая гаммы

Ливия, Tajoura
Daily/Eurotrakker/Микроавтобусы

Эфиопия, Addis Abeba
Ср./Тяжелая гамма

Сербия, Kragujevac
S и Z гамма

Россия, Миасс
Шасси Trakker

Австралия, Dandenong
Легкая/Ср./Тяжелая гаммы

Китай, Chongqing
Hongyan Тяжелая гамма

Китай, Nanjing
Daily/гамма Yuejin



Общие поступления в 2009 году (%)
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Легкие CV

Средние CV

Тяжелые CV

Автобусы

Специальная техника

Сервис и Финансовые 
услуги

Другие*

14%

12%

7%

14%15%

26%

12%

* вкл. Латинскую Америку и Австралию



Динамика продаж. Тяжелая гамма ≥ 16 т
2008-1-й квартал 2010
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* Указан рост за 1-й квартал 2010 в сравнении с 1-м кварталом 2009

102%*

+16*

+26%*

-34%*-49%

-57%

-81%

-47%



Доля рынка Iveco в сегменте ≥ 16 т / EU
2008 – 1-й квартал 2010 
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* Указан рост за 1-й квартал 2010 в сравнении с 1-м кварталом 2009

+ ~ в 4 раза*

+ в 2 раза*

+ ~ в 8 раз*



Динамика продаж. Легкая гамма 2,8 - 6,0 т
2008-1-е полугодие 2010
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+41%*

+29%*

+33%*

+69%*

+7%

-71%

-53%

* Указан рост за 1-е полугодие 2010 в сравнении с 1-м полугодием 2009

-46%



Доля рынка Iveco в сегменте 2,8 - 6,0 т / EU
2008 – 1-у полугодие 2010 
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* Указан рост за 1-е полугодие 2010 в сравнении с 1-м полугодием 2009

+ в 2 раза*

+ ~ в 1,5 раза*

+ в 2,5 раза*



Программа
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Что изменилось в управлении автомобильными компаниями в кризис?

За счет чего удалось не просто пережить кризис, а еще и упрочить
свои позиции на рынке?

Кадровая «чистка» – метод выживания или шанс к победе?

Что изменилось в системах мотивации персонала?



Что изменилось в управлении автомобильными компаниями
в кризис?

Предпосылки для изменений в управлении:

• Потеря рыночных позиций еще до кризиса

• Избыточные запасы товарной продукции

• Высокая конкуренция

• Значительное сокращение рынка 

Необходимо: 

• Быстро адаптироваться к новым требованиям рынка

• Иметь комплексную систему управления, которая отражает все бизнес-процессы

• Иметь полную и оперативную информацию о состоянии рынка и бизнеса для быстрого 
принятия эффективных управленческих решений

• Вернуть и увеличить свою долю на рынке

• Новый генеральный директор в ноябре 2008 году (3-й за 2008 год)
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Что изменилось в управлении автомобильными компаниями
в кризис?

• Понимание российского рынка и менталитета (личные доверительные отношения с дилерами 
и клиентами, общение на одном языке)

• Правильное позиционирование марки Iveco на основании восприятия марки в России

• Оптимизация дилерской сети: -8 +2 в 2009

• Новый подход в назначении новых дилеров (новые стандарты)

• Упорядочение работы с дилерами – честные и понятные условия

• Мораторий на взимание % по товарным кредитам , отмена инвойсирования (предотвращение 
банкротства дилеров)

• Новая коммерческая политика направленная на улучшение имиджа Iveco и стимулирование 
инвестиций (территориальный принцип)

• Центральные склады автомобилей, изменение логистических схем для сокращения затрат

• Центральный склад запасных частей в Москве для оперативного удовлетворения потребности

• Ежемесячный мониторинг рынка

• Принятие немедленных эффективных решений

• Активизация работы с производителями кузовных надстроек

• Работа на перспективу: запуск новых моделей на рынок Ecodaily, Ecostralis
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За счет чего удалось не просто пережить кризис, 
а еще и упрочить свои позиции на рынке?

• Iveco – российский продукт (Iveco-AMT)

• Нишевый продукт

• Внедорожная специализация

• Удовлетворение запросов самых требовательных клиентов

• Стабильный сбыт

2008 2009 2010

ü HCV 321 321 233
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За счет чего удалось не просто пережить кризис, 
а еще и упрочить свои позиции на рынке?

• Изменение структуры отдела продаж: уклон на прямые и корпоративные продажи

ü 2% в 2008

ü 20% в 2009

ü 22% в 2010

• Применение уже известных практик в 2009-2010: TRADE-IN 

(ранее не применялась Iveco в России)

ü LCV (Ford, Iveco, MB) купили 160 из них продали 150

ü MCV (Iveco) купили 8 из них продали 8

ü HCV (Iveco, MAN, Scania) купили 120 из них продали 120

ü Полуприцепы купили 20 из них продали 20

Итого: 308 298
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За счет чего удалось не просто пережить кризис, 
а еще и упрочить свои позиции на рынке?

• Изменение структуры отдела продаж: уклон на прямые и корпоративные продажи

ü 2% (54 ед.) в 2008

ü 20% (251 ед.) в 2009

ü 22% (355 ед.) в 2010

• Применение уже известных практик в 2009-2010: TRADE-IN 

(ранее не применялась Iveco в России)

ü LCV (Ford, Iveco, MB) купили 160 из них продали 150

ü MCV (Iveco) купили 8 из них продали 8

ü HCV (Iveco, MAN, Scania) купили 120 из них продали 120

ü Полуприцепы купили 20 из них продали 20

Итого: 308 298
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За счет чего удалось не просто пережить кризис, 
а еще и упрочить свои позиции на рынке?

• Наличие лизинговых программ (Iveco Capital)

ü в рублях, Евро и долларах США

ü привлекательные условия (маленький аванс, низкий %)

ü не пересматривали графики платежей

2008 2009 2010

ü LCV 7 134 92

ü MCV 6 1

ü HCV 111 153 325

ü Полуприцепы 47 76

Итого: 165 360 568
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Кадровая «чистка» – метод выживания или шанс к победе?

• Штат: 2008 – 42человека, 2010 – 36 человек

• Замена неэффективных сотрудников отделов продаж на более эффективных

ü -7 (в т.ч. сокращены все региональные представители)

ü +3

• Замена неэффективных сотрудников не связанных с продажам на более 
эффективных

ü -7

ü +5 

• Замена персонала: 20% 

• Общее сокращение персонала: 33% (выплачивалась компенсация)
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Что изменилось в системах мотивации персонала?

• Увеличение базовой ставки менеджеров по продажам (офис Ивеко Руссия) в 2008 
году для устранения атак Head Hunters

• Увеличение бонусной составляющей менеджеров по продажам (офис Ивеко 
Руссия) в 2009 году

ü Дополнительная премия за прямые продажи
ü Условие: утвержденный уровень рентабельности
ü Бонусная часть уменьшена с января 2010 года до докризисного уровня

• Специальный бонус менеджерам по продажам дилеров в 2009 году

ü Условие: цена покупки у Ивеко не ниже цены для дилеров по прайс-листу
ü Выплачивалось от 5 до 25 тысяч Евро ежемесячно с марта по декабрь 2009 

года (договора с продавцами дилеров, оплата налогов за счет Ивеко)
ü Отменен с января 2010 года

• Вовлечение всех сотрудников в процесс достижения задач (выплата всем 
сотрудникам офиса бонуса за 2009 год
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