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Аннотация

Цель. Предложить теоретический и методический аппарат оценки влияния ключевых пред-
принимательских рисков на операционную эффективность организаций автосервиса, а также 
сформулировать рекомендации по его практическому применению.

Задачи. Дать количественную аналитическую оценку коэффициента операционной эффектив-
ности организаций автосервиса и выявить факторы, определяющие этот показатель эффек-
тивности предпринимательской деятельности; разработать методику оценки влияния внешних 
и внутренних факторов риска на операционную эффективность организаций автосервиса; 
предложить алгоритм управления операционной эффективностью организаций автосервиса, 
нацеленный на уменьшение рисков ее неприемлемого снижения; предложить рекомендации 
по балансировке ключевых факторов прибыли от продаж организаций автосервиса для обе-
спечения ее устойчивого роста.

Методология. На базе системного подхода применены методы логического, факторного и срав-
нительного анализа, ориентированные на достижение цели и решение задач проводимого 
исследования, а также методология управления, направленная на использование обратных 
связей между управленческими воздействиями и итогом управления. Результаты исследова-
ния базируются на научных положениях, представленных в работах отечественных и зару-
бежных ученых, раскрывающих проблематику управления операционной эффективностью 
организаций в современных условиях.

Результаты. На основе сравнительного анализа деятельности двух автосервисных организа-
ций в 2020–2024 гг. выявлены главные факторы, определяющие их прибыльность и выруч-
ку: наценка на запчасти, количество клиентов и соотношение стоимости запчастей к стои-
мости работ. Установлено, что наиболее значимое влияние на финансовые показатели ока-
зывает количество клиентов, а наценка на запчасти выступает компенсирующим фактором 
при умеренном снижении клиентской базы. Определены оптимальные значения соотношения 
стоимости запчастей к работам для разных бизнес-моделей автосервиса. Показана взаимо
связь между повышением наценки и сокращением клиентской базы. Даны рекомендации  
по балансировке ключевых факторов прибыли от продаж организаций автосервиса для обес
печения ее устойчивого роста.

Выводы. В статье применительно к организациям автосервиса с учетом их специфики про-
ведена аналитическая оценка операционной эффективности этих организаций, выявлены 
факторы ее снижения и предлагается алгоритм управления операционной эффективностью, 
основанный на использовании в качестве управляющего воздействия изменения наценки 
на  запчасти, приобретаемые клиентами в автосервисе. На основе исследования опыта орга-
низаций автосервиса показано, что стратегия развития автосервиса должна учитывать баланс 
между наценкой на запчасти и количеством клиентов. Обращено внимание на то, что уме-
ренное повышение наценки позволяет сохранить клиентскую базу при поддержании опти-
мального соотношения запчастей к работам. В процессе анализа опыта исследованных  
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организаций подтверждается тезис о том, что такой подход обеспечивает более стабильный 
рост финансовых показателей в долгосрочной перспективе, а резкие изменения в любом  
из показателей могут привести к негативным последствиям для бизнеса.

Ключевые слова: риск, факторы риска, организация автосервиса, операционная эффективность, наценка 
на запчасти, клиентская база, соотношение стоимости запчастей к стоимости работ
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Abstract

Aim. The work is aimed to propose a theoretical and methodological instrument for assessing 
the influence of key business risks on the operational efficiency of car service organizations, 
and to formulate recommendations for its practical application.

Objectives. The work seeks to provide a quantitative analytical assessment of the operational 
efficiency coefficient of car service organizations and to identify the factors determining this 
indicator of business efficiency; to develop a method for assessing the influence of external  
and internal risk factors on the operational efficiency of car service organizations; to propose 
an algorithm for managing the operational efficiency of car service organizations aimed  
at reducing the risks of its unacceptable decline; to propose recommendations for balancing key 
factors of profit from sales of car service organizations to ensure its sustainable growth.

Methods. Based on the systems approach, the methods of logical, factor and comparative analysis 
were used, aimed at achieving the goal and solving the study problems, as well as a management 
methodology aimed at using feedback between management influences and the outcome  
of management. The study results are based on scientific provisions presented in the works  
of Russian and international scientists, revealing the problems of managing the operational 
efficiency of organizations under modern conditions.

Results. A comparative analysis of the activities of two car service organizations in 2020–2024 
was performed, and the main factors determining their profitability and revenue were identified, 
namely the markup on spare parts, the number of clients and the ratio of the cost of spare 
parts to the cost of works. It was revealed that the number of clients has the most significant 
impact on financial indicators, and the markup on spare parts is a compensating factor with  
a moderate decrease in the customer base. Optimal values of the ratio of the cost of spare parts 
to labor for different car service business models were determined. The work presents the 
relationship between an increase in markup and a decrease in the customer base. It also provides 
recommendations for balancing the key factors of profit from sales of car service organizations 
to ensure its sustainable growth.

Conclusions. The article presents an analytical assessment of the operational efficiency of car 
service organizations, taking into account their specificity, while factors for its reduction are 
identified, and an algorithm for managing operational efficiency is proposed, based on the use 
of changes in the markup on spare parts purchased by customers in the car service as a control 
action. Based on a study of the experience of car service organizations, the work revealed that 
the strategy for developing a car service should take into account the balance between the 
markup on spare parts and the number of customers. Attention is drawn to the fact that  
a moderate increase in the markup enables to retain the customer base while maintaining an 
optimal ratio of spare parts to works. In the process of analyzing the experience of the studied 
organizations, the thesis is confirmed that this approach ensures a more stable growth of financial 
indicators in the long term, and abrupt changes in any of the indicators can induce negative 
consequences for the business.
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Введение

В статье исследовано влияние ключевых 
операционных показателей на показатели 
результатов эффективности предпринима-
тельской деятельности организаций авто-
сервиса. Получены аналитические выраже-
ния коэффициента операционной эффектив-
ности организаций автосервиса и выделены 
факторы, влияющие на операционную эф-
фективность этих организаций. Разработана 
методика оценки влияния внешних и вну-
тренних факторов риска на операционную 
эффективность организаций автосервиса, 
а также предложен алгоритм управления 
операционной эффективностью этих орга-
низаций, нацеленный на снижение рисков 
ее неприемлемого снижения.

Операционная эффективность организаций,  
ее связь с ключевыми показателями 
эффективности предпринимательской 
деятельности и конкурентоспособностью

Операционная эффективность организации 
рассмотрена современными исследователя-
ми через призму цифровой трансформации, 
адаптивности и устойчивости. Р. Макграт, 
профессор Колумбийской бизнес-школы, 
в книге «Конец конкурентного преиму-
щества» переосмысливает операционную 
эффективность как способность к быстрой 
перенастройке процессов в условиях неста-
бильности [1]. Она утверждает, что тради-
ционная оптимизация издержек уступает 
место «динамической эффективности», при 
которой ключевыми становятся скорость ре-
агирования на изменения рынка и экспери-
ментирование. Например, такие компании, 
как Amazon, достигают операционного пре-
восходства за счет гибких цепочек поставок 
и данных в реальном времени.

Э. Рис, автор концепции Lean Startup, 
связывает операционную эффективность 
с минимизацией «холостого хода» ресур-
сов через непрерывные итерации. В ра-
боте «Бизнес с нуля» он утверждает, что 
эффективность стартапов определяется не 
масштабом, а умением тестировать гипо-
тезы, быстро обучаться и корректировать 

процессы [2]. Метод MVP («минимально 
жизнеспособный продукт») снижает риски 
перепроизводства, превращая операцион-
ную эффективность в инструмент валидации 
спроса.

Д. Сазерленд, создатель методологии 
Scrum, фокусируется на агил-подходах как 
драйвере операционной эффективности. 
В своей работе он доказывает, что разбиение 
проектов на короткие спринты, ежедневные 
стендапы и ретроспективы повышают про-
изводительность команд на 30–40  % [3].  
Например, в Bosch внедрение Scrum сокра-
тило время вывода продуктов на рынок за 
счет устранения бюрократических задержек.

Э. Эдмондсон, исследовательница пси-
хологии безопасности в командах, в книге 
«Бесстрашная организация» связывает опе-
рационную эффективность с культурой от-
крытости и обучения. Она пишет о том, что 
компании, поощряющие сообщения об ошиб-
ках (как в авиакомпании Boeing до кризиса 
737 MAX), избегают катастрофических сбоев 
и быстрее адаптируются [4]. На  базе ее ис-
следований в больницах доказано, что отде-
ления с высоким уровнем психологической 
безопасности совершают на 50  % меньше 
врачебных ошибок, что напрямую влияет 
на операционные результаты.

Таким образом, современные исследовате-
ли смещают фокус с «тощей» оптимизации 
на синергию технологий, гибких методов 
и  человеческого капитала. Если Макграт 
и  Рис делают ставку на скорость и адапта-
цию, то Сазерленд акцентирует внимание 
на процессной алгоритмизации, а Эдмонд-
сон — на культурных факторах. Объединяет 
их взгляды идея о том, что операционная 
эффективность в XXI веке — это не статич-
ный KPI, а динамическая способность пере-
страивать систему под вызовы VUCA-мира.

Операционная эффективность органи-
заций количественно определяется коэф-
фициентом операционной эффективности, 
который характеризуется отношением при-
были от продаж Ппр к коммерческой себе-
стоимости СЕБкомм, равной сумме прямых 
производственных, управленческих и ком-
мерческих расходов [5]:
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	  (1)

Коэффициент операционной эффектив-
ности связан с рентабельностью продаж по 
прибыли от продаж равенством:

	
	 (2)

где  — рентабельность продаж  
по прибыли от продаж,

ЧД — чистый доход (выручка) органи-
зации.

Вместе с тем рентабельность продаж явля-
ется фактором показателей рентабельности 
более высокого уровня, а именно рентабель-
ности активов и рентабельности собственно-
го капитала, образуя вместе с ними триаду 
ключевых показателей эффективности пред-
принимательской деятельности. Факторные 
разложения рентабельности собственного 
капитала и рентабельности активов, под-
тверждающие это положение и иллюстриру-
ющие иерархическую структуру ключевых 
показателей рентабельности, приведены,  
в частности, в работе [6, с. 87].

Из формулы (2) следует, что:

	
	  (3)

Поскольку рентабельность служит фак-
тором рентабельности активов и рентабель-
ности собственного капитала, определяется 
коэффициентом операционной эффектив-
ности в соответствии с аналитической за-
висимостью (3), то коэффициент операцион
ной эффективности можно рассматривать 
как факторный показатель, по отношению 
к рентабельности активов и рентабельности 
собственного капитала. Рентабельность ак-
тивов демонстрирует, насколько эффективно 
используется все имущество компании для 
генерации прибыли [7, с. 170], и междуна-
родные корпорации часто оценивают резуль-
тативность региональных управляющих на 
основе этого показателя [8, с. 442].

Рентабельность собственного капитала ха-
рактеризует эффективность использования 
собственного капитала организации, опреде-
ляется величиной прибыли, генерируемой 
на рубль собственного капитала, раскрывая 
тем самым потенциальные возможности на-
ращивания собственного капитала за счет 
генерации прибыли. Сущность показателей 
рентабельности активов и рентабельности 
собственного капитала, их связь с коэф-
фициентом операционной эффективности 

компании показывают, насколько важно 
обеспечивать высокую операционную эф-
фективность для большей эффективности 
использования имущества и собственного 
капитала организации и, как следствие, для 
обеспечения эффективности предпринима-
тельской деятельности организации в целом.

Операционная эффективность, наряду со 
стратегическим позиционированием и инно-
вационным потенциалом, является одним 
из факторов конкурентоспособности органи-
зации [5, с. 65]. В качестве одного из фак-
торов конкурентоспособности операцион-
ная эффективность рассмотрена и в работе  
Д. С. Воронова [9, с. 92]. Эти обстоятельства 
доказывают важность эффективного управ-
ления операционной эффективностью и не-
допущения ее неприемлемого снижения под 
воздействием предпринимательских рисков.

Аналитическая оценка выручки, общих издержек 
(коммерческой себестоимости), прибыли  
от продаж, рентабельности продаж  
и коэффициента операционной эффективности 
организаций автосервиса

Выручку организаций автосервиса можно 
представить в виде:

	

	  (4)

где N — количество клиентов в месяц (чел.);
β  — доля клиентов, приобретающих зап-

части в автосервисе;
сраб — средняя стоимость работ на одного 

клиента;
сзп — средняя стоимость запчастей на од-

ного клиента без учет�а наценки (руб.);
λзп — наценка на запчасти (%).
С учетом введенных обозначений коммер-

ческую себестоимость можно оценить в со-
ответствии с выражением:

	 	 (5)

где wраб — средняя себестоимость работ 
на одного клиента;

Мук — сумма управленческих и коммер-
ческих расходов за месяц.

Так как среднюю себестоимость работ 
обычно задает руководство организации 
автосервиса в процентах от стоимости ра-
бот, то, обозначая долю себестоимости работ  
в их стоимости через α, получим:
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	  (6)

Из (4) и (6) следует, что прибыль от про-
даж организаций автосервиса, рентабель-
ность продаж по прибыли от продаж и коэф
фициент операционной эффективности мож-
но выразить равенствами:

 
 (7)

  	  

(8)

и

	
	(9)

Из полученного аналитического выраже-
ния (9) следует, что коэффициент опера-
ционной эффективности организаций авто-
сервиса определяется общим количеством 
клиентов, долей клиентов, покупающих 
запчасти в автосервисе, стоимостью работ 
и долей себестоимости работ в их стоимо-
сти, стоимостью запчастей и наценкой на 
запчасти, а также суммой управленческих 
и коммерческих расходов.

Выявление наиболее значимых рисков и оценка 
их влияния на операционную эффективность 
организаций автосервиса

Характерной особенностью факторов, опре-
деляющих операционную эффективность, 
за исключением суммы управленческих 
и  коммерческих расходов, можно считать 
их зависимость друг от друга. Так, коли-
чество клиентов зависит от стоимости ра-
бот и стоимости запчастей, доли клиентов, 
приобретающих запчасти в автосервисе, 
от  стоимости запчастей без учета наценки 
и наценки на эту стоимость. В свою очередь, 
при определении наценки на стоимость зап-
частей организации автосервиса учитывают 
возможное снижение вследствие роста этой 
наценки, общего количества клиентов и по-
вышение доли клиентов, приобретающих 
запчасти не в автосервисе, а самостоятельно 
и по более дешевой цене.

Обычно в организациях автосервиса зна-
чение доли себестоимости работ в их стои-
мости фиксируется и составляет величину 
около 40 % (0,4). Наценка на стоимость зап-
частей определяется организацией и обыч-
но колеблется от 50 до 90  %. К тому же 
организация в разные периоды изменяет 
величину наценки, стремясь максимизиро-
вать прибыль от продаж, даже несмотря на 
снижение доли клиентов, приобретающих 
запчасти в этой организации.

При исследовании влияния рисков на 
операционную эффективность организа-
ций автосервиса будем исходить из пред-
положения о том, что в рассматриваемом 
периоде средние стоимости работ и запча-
стей, наценка на стоимость запчастей не 
изменяются. Управленческие и коммер-
ческие расходы также остаются неизмен
ными. Ввиду этого предположения воздей-
ствие рисков, в частности внешних рисков 
снижения покупательской способности 
населения, будет приводить к снижению 
общего количества клиентов организации 
и снижению доли клиентов, приобрета
ющих запчасти в автосервисе. Кроме того,  
существенный фактор риска снижения 
количества клиентов  — кадровые риски, 
связанные с уходом из организации клю-
чевого персонала.

С учетом изложенного относительное 
изменение rδ  коэффициента операционной 
эффективности организаций автосервиса 
под воздействием рисков снижения обще-
го количества клиентов и рисков снижения 
доли клиентов, приобретающих запчасти 
в автосервисе, определяется выражением:

	
1 ,

r rrr
r r

−∆δ = = 	 (10)

где r1 — коэффициент операционной эффек-
тивности организации автосервиса с учетом 
реализации рисков снижения общего коли-
чества клиентов и доли клиентов, приоб-
ретающих запчасти в автосервисе, опреде-
ляемой по формуле:

	  (11)

где ,Nδ δβ  — абсолютные величины относи-
тельного снижения под воздействием рисков 
общего количества клиентов и доли коли-
чества клиентов, приобретающих запчасти 
в организациях автосервиса.
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На основании изложенного предлагаем 
использовать для оценки влияния рисков на 
операционную эффективность организаций 
автосервиса методику, включающую в себя 
следующие этапы.

1.  Формирование вектора внутренних 
и  внешних факторов риска, вызывающих 
снижение общего количества клиентов 
и  доли клиентов, приобретающих запча-
сти в  автосервисе. К наиболее значимым 
внутренним факторам риска организаций 
автосервиса целесообразно отнести произ-
водственно-технические, кадровые и управ-
ленческие аспекты деятельности. К внешним 
факторам риска организаций автосервиса, 
по нашему мнению, следует отнести макро-
экономические, политические и рыночные 
условия.

Так, по мнению К. С. Каирбаева, к внеш-
ним факторам риска целесообразно причис-
лить изменения в законодательстве, которое  
регулирует деятельность автосервисных 
предприятий, колебания курсов валют, вли-
яющих на стоимость запасных частей и рас-
ходных материалов, появление новых кон-
курентов, изменение потребительских пред-
почтений и платежеспособности клиентов, 
а также природно-климатические условия 
[10, с. 59]. К внутренним факторам риска 
этот исследователь относит квалификацию 
персонала, техническую оснащенность пред-
приятия, качество используемых материа-
лов и запчастей, эффективность системы 
управления и маркетинговой политики.

И. В. Гарифуллина в своих работах делает 
акцент на том, что в числе внешних факто-
ров риска автосервисных предприятий — 
макроэкономические показатели развития 
отрасли, динамика автомобильного рынка, 
государственное регулирование и налого-
вая политика, а также развитие технологий 
в  автомобилестроении [11]. К  внутренним 
факторам риска автор относит организацион
ную структуру предприятия, уровень менед-
жмента, финансовое состояние, качество ока-
зываемых услуг и культуру обслуживания 
клиентов.

Исследователь А. В. Захарикова считает, 
что среди внешних факторов риска можно 
выделить рыночную конъюнктуру, соци-
ально-экономическую ситуацию в регионе 
присутствия, развитие дорожной инфра-
структуры и транспортной сети, а также 
экологические требования [12, с. 95]. К вну-
тренним факторам риска она причисляет 
производственные мощности предприятия, 

квалификацию работников, качество менед-
жмента, маркетинговую политику и финан-
совую устойчивость.

В работе С. Г. Гурьянова внешние факто-
ры риска автосервисных предприятий вклю-
чают в себя политическую и экономическую 
нестабильность, изменения в законодатель-
стве, усиление конкуренции, колебания 
спроса на услуги [13, с. 44]. К внутренним 
факторам автор относит состояние матери-
ально-технической базы, профессионализм 
персонала, эффективность управления, ка-
чество обслуживания клиентов и ценовую 
политику.

С. В. Семенов выделяет среди внешних 
факторов риска автосервисных предприятий 
изменения в структуре автопарка, разви-
тие технологий ремонта и обслуживания 
автомобилей, появление новых материалов 
и   оборудования, изменения потребитель-
ских предпочтений [14, с. 89]. К  внутрен-
ним факторам риска исследователь причис-
лил техническое оснащение предприятия, 
квалификацию персонала, организацию 
производственных процессов, качество ме-
неджмента и маркетинговую стратегию.

Построение прогнозных зависимостей ве-
личин Nδ  и δβ от выделенных частных ри-
сков может, в частности, осуществляться на 
основе применения методологии корреляци-
онно-регрессионного анализа. Достоинством 
такого подхода является его относительная 
простота, а недостатком — ориентация на 
линейный характер используемой функ-
циональной зависимости прогнозируемых 
величин от влияющих на них факторов. 
Подробно применение корреляционно-ре-
грессионного анализа для решения задач 
прогнозирования результатов предпринима-
тельской деятельности рассмотрено, в  част-
ности, в работах В. А. Кунина, С. И. Пешко 
и Н. Е. Лугерт [15, с. 28; 16, с. 595].

Более совершенным, но в современных 
условиях более трудоемким и затратным, 
видится применение для этих целей методо-
логии прогнозирования на основе использо-
вания машинного обучения искусственных 
рекуррентных нейросетей, обеспечивающего 
формирование прогнозной функции на базе 
результатов обучения по фактическим дан-
ным. При проведении обучения в нейросеть 
вводятся массивы данных о внешних и вну-
тренних факторах риска, влияющих на ко-
личество клиентов и долю клиентов, приоб-
ретающих запчасти в автосервисе. По этим 
данным нейросеть строит функциональную 
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Рис. 1. Алгоритм управления операционной эффективностью организаций автосервиса
Fig. 1. Algorithm for managing the operational efficiency of car service organizations

Источник: разработано авторами.

зависимость величин Nδ  и δβ от анализиру-
емых факторов, определяет параметры этой 
зависимости и дает прогноз значений опре-
деляемых величин. При получении новых 
данных о факторах риска и прогнозируемых 
величинах функциональная зависимость, по 
которой проводится прогноз, уточняется.

2.  Оценка относительного снижения  
коэффициента операционной эффективно-
сти под воздействием рисков по формулам 
(9), (10), (11).

Предложенная методика позволяет оце-
нить как снижение коэффициента опера-
ционной эффективности в результате не-
гативного воздействия рисков, так и его 
повышение при возникновении шансов 
вследствие позитивного изменения фак-
торов операционной эффективности. Ис-
пользуя оценку влияния рисков на опе-
рационную эффективность организаций 
автосервиса, можно предложить алгоритм 
управления операционной эффективно-
стью на основе управляющих воздействий, 
связанных с корректировкой наценки на 
запчасти, приобретаемые в автосервисе. 
Предлагаемый алгоритм приведен на ри-
сунке 1.

Предложенную модель следует рассматри-
вать как важный элемент общей системы 
управления организацией автосервиса, ис-
пользование которого нацелено на обеспе-
чение конкурентоспособного развития ор-
ганизации в условиях характерной для на-
стоящего времени рыночной волатильности 
и воздействия повышенных внешних рисков.

Исследование влияния управляющих воздействий 
на показатели прибыльности организаций 
автосервиса на основе анализа фактических 
результатов их предпринимательской 
деятельности

Признаком прибыльности основной деятель-
ности организации служит положительность 
прибыли от продаж. В точке безубыточности 
прибыль от продаж равна 0, а если деятель-
ность организации убыточна, то прибыль 
от продаж отрицательна. Из выражения (7) 
следует, что основная деятельность орга-
низации автосервиса прибыльна, если вы-
полняется неравенство:

	

	  (12) 
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Правая часть неравенства (12) определяет 
критическое значение количества клиентов 
организации автосервиса, при опускании 
ниже которого основная деятельность ор-
ганизации становится убыточной. Один из 
ключевых инструментов управления при-
быльности организации автосервиса — на-
ценка на запчасти, приобретаемые клиентом 
в автосервисе. Чем больше стоимость запча-
стей, приобретаемых клиентами в автосер-
висе по отношению к стоимости работ, тем 
выше прибыль организации автосервиса.

В настоящей статье на основе анализа 
практики управления организациями авто-
сервиса предлагается ввести интегральный 
показатель Z, характеризующий отноше-
ние стоимости запчастей, приобретаемых 
клиентами в организации автосервиса, 
к  стоимости работ, который определяется 
по  формуле:

	
 (13)

В таблице 1 приведены значения фак-
торов, влияющих на прибыль от продаж 
и  значения прибылей от продаж двух ор-
ганизаций автосервиса с 2020 по 2023 г.

Из приведенных в таблице 1 результатов 
анализа предпринимательской деятельно-
сти двух организаций автосервиса следу-
ет, что количество клиентов демонстрирует 
сильную прямую корреляцию с прибылью, 
особенно для организации E. Например, 
в  октябре 2023 г. при 298 клиентах при-
быль организации E достигла 4,89 млн руб.,  
то есть максимального значения за период.  
Однако для автосервиса F зависимость ме-
нее выражена: даже при росте клиентов (на-
пример, 212 клиентов в октябре 2020 г.) 
прибыль оставалась низкой (1,78 млн руб.). 
Это свидетельствует о важности сочетания 
данного фактора с другими параметрами, 
одним из которых является арендная плата. 
Поэтому необходимо поддерживать коли-
чество клиентов и отслеживать динамику 
его роста.

Наценка на запчасти оказывает неодно-
значное влияние. Для организации E вы-
сокая наценка (72–82  % в 2022–2023 гг.) 
в  сочетании с достаточным потоком кли-
ентов (230–300 в месяц) способствовала 
стабильно высокой прибыли (3,5–4,8 млн 
руб.). Однако у автосервиса F даже при на-
ценке выше 60 % (например, 64,21 % в де-
кабре 2022  г.) прибыль оставалась низкой 

(1,48 млн руб.) вследствие незначительного 
количества клиентов (133). Это подтверж-
дает то, что наценка работает только при 
сохранении базового спроса.

Отношение стоимости запчастей к работам 
играет роль в формировании маржи. Для 
организации E высокие значения (1,5–1,95) 
в периоды с большим количеством клиен-
тов (декабрь 2023 г.: 1,95 при 191 клиенте) 
привели к росту прибыли (4,08  млн руб.), 
что говорит о роли акцента на продаже зап-
частей и значимости величины клиентской 
базы.

Таким образом, рост прибыли достига-
ется при балансе: достаточный поток кли-
ентов (минимум 200–250 для организации 
E, 150+ для организации F), наценка на 
запчасти в диапазоне 50–70 % и умеренное 
соотношение стоимости запчастей к работам 
(1,1–1,3). Сервис E эффективнее исполь-
зует эти факторы за счет масштаба, тогда 
как сервис F ограничен низким клиенто-
потоком, нивелирующим влияние наценки 
и  структуры продаж.

На основании анализа предоставленных 
данных можно сделать выводы о взаимосвя-
зи и влиянии различных факторов на при-
быль и выручку автосервисов. Количество 
клиентов — ключевой фактор, оказываю-
щий наиболее существенное влияние на фи-
нансовые показатели. Это подтверждается 
тем, что даже при значительном повышении 
наценки существенное сокращение клиент-
ской базы приводит к падению общей при-
были, что показывает опыт автосервиса F.

Наценка на запчасти выступает вторым по 
значимости фактором, способным компен-
сировать умеренное снижение клиентской 
базы. Это подтверждается опытом автосер-
виса E, где увеличение наценки от 50,46 
до 82,49  % позволило увеличить прибыль 
более чем на 25 %, несмотря на сокращение 
клиентской базы на 1,6  %. Соотношение 
запчастей к работам оказывает наименее 
прямое влияние на финансовые показате-
ли, однако служит значимым индикатором 
эффективности бизнес-модели.

Прослеживается взаимосвязь между 
этими факторами: повышение наценки на 
запчасти может привести к снижению ко-
личества клиентов, особенно при резком 
повышении цен, что отражает опыт обоих  
автосервисов. Стабильное соотношение сто-
имости запчастей к стоимости работ спо-
собствует более предсказуемому росту вы-
ручки, что подтверждается результатами  
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Таблица 1

Факторы прибыли от продаж на примере двух автосервисов E и F
Table 1. Sales profit factors using the example of two car services E and F

Год Период года Кол-во клиентов Наценка  
на запчасти, %

Отношение стоимости 
запчастей к стоимости 

работ

Прибыль от продаж, 
руб.

Автосервис E F E F E F E F
2020 июль 310 186 50,46 58,45 1,16 1,32 3  000 543 1  572 707

август 259 176 54,20 62,11 1,12 1,01 2  750 113 1  531 669
сентябрь 231 198 57,89 60,81 1,19 1,02 2  267 867 1  697 337
октябрь 284 212 51,48 43,72 1,27 0,89 2  706 036 1  782 453
ноябрь 346 204 55,44 43,7 0,91 0,94 2 807 201 1  375 562

декабрь 271 197 57,17 48,11 1,54 1,48 2  004 811 1  847 277
2021 июль 248 163 49,38 45,89 1,41 1,25 3 927 789 1  315 471

август 262 146 56,10 44,02 1,18 1,34 3  368 874 1  380 159
сентябрь 254 151 61,62 53,76 1,06 1,49 2  947 268 1  759 749
октябрь 264 185 56,96 47,59 1,04 1,01 2 898 071 1  866 046
ноябрь 324 188 59,67 46,38 1,14 1,06 3  735 717 1  878 987

декабрь 182 114 60,48 49,67 1,30 1,11 2 947 945 1 329 217
2022 июль 231 139 72,44 60,44 1,41 1,31 4  224 227 2  138 580

август 257 124 63,17 59,68 1,37 1,65 3 822 815 1  651 499
сентябрь 198 137 73,28 50,99 1,01 1,38 3  513 149 1  439 453
октябрь 233 75 72,99 54,61 1,08 1,27 3  185 964 1  219 317
ноябрь 305 175 82,49 57,15 0,92 0,72 3  763 756 1  523 386

декабрь 165 133 73,19 64,21 1,07 0,95 2  632 616 1  477 684
2023 июль 241 139 70,05 56,61 1,09 1,16 3  419 001 1  787 889

август 213 131 64,05 54,46 1,16 1,03 2  770 931 1  378 011
сентябрь 239 109 67,74 47,59 0,95 1,55 3  042 267 1  420 960
октябрь 298 117 62,77 61,15 1,09 1,07 4 889 478 1  722 742
ноябрь 271 116 68,30 54,58 1,10 1,25 3  337 656 1  843 344

декабрь 191 87 68,06 50,13 1,95 1,31 4 078 130 1 326 304

Источник: аналитическая справка финансовой отчетности ООО «Транспортер-Сервис» и ООО «Автолидер» за 2020–2024 гг.

автосервиса E. Успешная стратегия разви-
тия автосервиса должна учитывать баланс 
между этими факторами: умеренное повы-
шение наценки, позволяющее сохранить 
клиентскую базу, при поддержании опти-
мального соотношения стоимости запчастей 
к стоимости работ. Опыт автосервиса E де-
монстрирует, что такой подход обеспечивает 
более стабильный рост финансовых показа-
телей в долгосрочной перспективе. Резкие 
изменения в любом из показателей, как 
в  случае с автосервисом F, могут привести 
к негативным последствиям для бизнеса.

В условиях текущей экономической 
турбулентности организации автосервиса 
столкнулись с беспрецедентными вызо-
вами, включая нарушение традиционных 
логистических цепочек поставок запасных 

частей, существенное снижение платеже-
способного спроса населения и обострение 
кадрового дефицита квалифицированных 
специалистов. При этом автомобильный 
парк России продолжает стареть, что уве-
личивает потребность в качественных ре-
монтных услугах, однако реализация этого  
потенциала сдерживается указанными 
рисками. Особую значимость приобретает 
необходимость разработки методических 
подходов к количественной оценке влияния 
данных рисков на ключевые показатели 
эффективности организаций автосервиса, 
что позволит руководителям предприятий 
принимать обоснованные управленческие 
решения по минимизации негативных по-
следствий и обеспечению устойчивого раз-
вития бизнеса.
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В научной литературе исследуемая про-
блематика изучена недостаточно глубоко, 
особенно в аспекте разработки практиче-
ских инструментов риск-менеджмента для 
организаций автосервиса в современных 
условиях. Вместе с тем конкурентоспо-
собное, устойчивое развитие этих органи-
заций в условиях повышенных внешних 
и  внутренних рисков крайне затруднено 
без адекватного понимания влияния ри-
сков на операционную эффективность, 
выделения по результатам количествен-
ных оценок наиболее значимых факторов 
снижения операционной эффективности 
и выработки мер по недопущению непри-
емлемых уровней этого снижения. Такие 
обстоятельства определяют теоретическую 
и практическую значимость проведенных 
в статье исследований, полученных в ней 
выводов и рекомендаций.

В условиях современных вызовов, харак-
теризующихся повышенными внешними ри-
сками и высоким уровнем экономической 
нестабильности, для обеспечения устойчи-
вого развития организациям необходимо 
иметь конкурентоспособный уровень опера-
ционной эффективности своей хозяйствен-
ной деятельности. В целях решения этой за-
дачи нужно осуществлять мониторинг этого 
важного показателя конкурентоспособности 
и при необходимости вырабатывать управ-

ляющие воздействия для удержания своей 
операционной эффективности на конкурен-
тоспособном уровне.

Выводы

В статье применительно к организациям 
автосервиса с учетом их специфики дана 
аналитическая оценка операционной эффек-
тивности этих организаций, выявлены фак-
торы ее снижения. Мы предлагаем алгоритм 
управления операционной эффективностью, 
основанный на использовании в качестве 
управляющего воздействия изменения на-
ценки на запчасти, приобретаемые клиен-
тами в автосервисе. На базе исследования 
опыта ряда организаций автосервиса по-
казано, что стратегия его развития должна 
учитывать баланс между наценкой на зап-
части и количеством клиентов.

Обращено внимание на то, что умеренное 
повышение наценки позволяет сохранить 
клиентскую базу при поддержании опти-
мального соотношения запчастей к работам. 
В процессе анализа опыта исследованных 
организаций показано, что такой подход 
обеспечивает более стабильный рост фи-
нансовых показателей в долгосрочной пер-
спективе. Резкие изменения в любом из 
показателей могут привести к негативным 
последствиям для бизнеса.
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