




И этот камень уже есть - это репутация компании. 
Пора получать результаты. 

Каждый из нас инженер бизнеса. Головной офис 
планирует в конце 2020 года подготовить награды и осо-
бые призы для каждого, кто успешно работает в России 
и ближнем зарубежье. Мы должны знать своих героев, 
тех, кто достиг настоящих результатов. Примеры надо 
брать с лучших и сильнейших. Я думаю, что каждый из 
вас может стать лучшим. За многие годы вы это подтвер-
дили. Пусть 2020 год станет годом реальных результа-
тов, годом эффективности. Давайте добавим «СУПРО-
ТЕКА» в жизнь!             
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Глава Европейского офиса Atomium (входит в груп-
пу компаний «СУПРОТЕК») Дмитрий Цыпляев признал-
ся, что уходящий год для российской марки на мировом 
рынке был трудным, но интересным.

- Дмитрий, что считаете главными 
достижениями уходящего года? 
Удалось «завоевать» новые страны? 

 
- Да, в команде дилеров  Atomium появилось не-

сколько новых стран. В Восточной Европе на постоян-
ной основе с нами теперь работают официальные пред-
ставители в Румынии, Молдавии, Словакии и Польше. 
В Африке технологию «СУПРОТЕК» открывают автомо-
билисты Кении, Уганды, Танзании, Эфиопии, Сомали. 

Активно продолжают развивать торговую марку 
наши старые партнёры в Германии, Великобритании, 
Латвии, Швеции, на Кипре и в Австралии. У нас новый 
партнёр в Китае. Это очень перспективный для нас ры-
нок. Словом, работаем со всеми континентами.
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- Я знаю, что было несколько важных 
автомобильных выставок, в которых вы, 
точнее, ваши партнёры, принимали 
участие. 

- Были выставки в разных странах. Как и в России, 
на них мы показываем автомобиль, работающий без 
масла, чем доказываем эффективность применения на-
ших продуктов. Стараемся ближе познакомить потенци-
альных покупателей с технологией безразборного ре-
монта, восстановления узлов и агрегатов подержанных 
автомобилей, упреждения износа новых автомобилей. 
Ведём работу по росту узнаваемости бренда

- Растёт 
узнаваемость?

- Это главная проблема развития нового продук-
та на новых рынках - узнаваемость бренда. Проблема 
доверия к продукту, определенного количество знаний 
о нём, скепсис. Это, повторю, касается любого нового 
продукта на новом рынке.

Кроме этого, например, европейский автомобиль-
ный парк - это очень большое количество лизинговых 
автомобилей, где клиента в меньшей степени интере-
сует состояние автомобиля на момент окончания ли-
зингового контракта. 

А если говорить о вторичном рынке, то почти все 
компании по продаже поддержанных автомобилей дают 
здесь гарантию на один, а то и на два года эксплуата-
ции. Поэтому активная часть наших клиентов - это люди 
с личными подержанными автомобилями, которые бе-
регут свою машину и хотят, чтобы их «ласточка» служи-
ла еще долгое время.

- Есть особенности продвижения 
Atomium в тех или иных страных?

- Любой продукт на новом рынке должен получить 
определенную «раскрутку». Везде дают эффект выстав-
ки. Но мы прекрасно понимаем, что провести выставку 
- важный шаг, но его недостаточно для того, чтобы про-
дажи удерживались в течение долгого времени после 
её проведения. Поэтому, безусловно, дальше работает 
реклама. В каждой конкретной стране есть свои осо-
бенности. Где-то лучше работает радио, где-то - телеви-
дение, а в третьей стране блогеры дают колоссальный 
эффект. Поэтому подход к каждой стране индивидуаль-
ный, исходя из специфики региона и бюджета. Ну, и 
социальные сети, безусловно, сегодня эффективны по 
всему миру.  
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- Поделитесь планами на 2020 год. 
Atomium «завоюет» эту планету?

 
- В первую очередь, нами разработан план выйти 

на профессиональный уровень рекламы и присутствия 
в социальных сетях для увеличения продаж непосред-
ственно в Чехии, в стране, где мы представлены как го-
ловной офис компании. 

Безусловно, имеет значение количество торговых 
точек, но оно должно быть качественным, так как, если 
нет зонтичного покрытия рекламой по всей территории, 
то торговые точки в большом количестве - это мертвые 
точки. 80% торговых точек работают от спроса, есть 
спрос - есть продажи, а спрос появляется только тог-
да, когда нас слышно и видно во всём медиа-простран-
стве страны. Это применимо к любой стране и к любому 
бренду.

Параллельно ведутся переговоры с новыми пар-
тнёрами в таких странах как Индия, Китай, Малайзия, 
Австрия, Сербия, Хорватия, и в Северной Америке. Надо 
понимать, что наши потенциальные партнеры-дилеры, 
это уже существующие бизнесы, у которых есть ряд те-
кущих задач и вопросов в своей операционной деятель-
ности. 

Любой новый бренд в их портфеле продуктов - это 
дополнительные финансовые инвестиции и людские 
ресурсы. Переговоры, ведутся, порой, очень долго, но в 
конечном итоге дают свои плоды. Со своей стороны, мы, 
безусловно, оказываем поддержку нашим партнёрам в 
развитии нашего бренда, вовлечены в процесс и дер-
жим с ними постоянную связь. 

Поэтому, несмотря на все сложности, мы постепен-
но наращиваем своё присутствие на глобальном рынке, 
чтобы не только российские автомобилисты имели воз-
можность продлевать жизнь своим автомобилям. Мы 
готовы поделиться такой возможностью со всем миром. 

Беседовал Энд Ник Карунос   
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