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техника, оборудование

Техническое оснащение 
дорожной оТрасли россии

– Какая спецтехника на сегодняшний день 
пользуется наиболее активным спросом 
в России – новая или бывшая в употреб
лении? Какие удобные (доступные) для 
заказчика формы приобретения техники 
и оборудования ваша компания исполь
зует на данный момент? 

Петр Плаунов, старший бизнес-консультант 
по строительной технике JCB в России:

– По итогам первого квартала 2017 года 
рынок новой спецтехники оживает и по-
казывает существенный рост. По нашим 
оценкам, рост составил 70%, по сравне-
нию с первым кварталом прошлого года. 
На текущий момент дилеры спецтехники 
JCB имеют возможность предложить за-
казчикам почти любые формы приобрете-
ния техники: от аренды до рассрочки.

Дмитрий Иванов, менеджер отдела 
продажи техники ГК «АТТ-МОТОРС»:

– Новая техника востребована сегодня 
больше, чем техника с пробегом. Не 
случайно говорят, что самая хорошая 
техника – это новая. Так как техника доро-
гостоящая, у нас предусмотрена лояльная 
форма оплаты для клиентов и партне-
ров: лизинг, кредит, рассрочка. Мы очень 
дорожим нашими клиентами!

Петр Дидковский, руководитель отдела 
продаж ООО «БЛЮМАК»: 

– Все зависит от объемов работ, которые 
осваивает та или иная организация. Как 
правило, предприятия, выполняющие 
большие объемы работ на федеральных 
объектах, стремятся приобретать новую 
импортную технику ведущих производи-
телей. Но существует и обратная ситуация: 
организации с меньшими объемами работ 
могут проявлять интерес к приобретению 
б/у техники. Что касается продажи запас-
ных частей, если говорить о доступности 
в приобретении, то наша организация осу-
ществляет отгрузку с определенной от-
срочкой платежа.

Михаил Журавлев, руководитель департа-
мента дорожной и коммунальной техники 
ВаitekMachinery:

– Для более доступного приобретения 
техники и оборудования мы используем 
собственные лизинговые программы, без 

привлечения сторонних заемных средств. 
У нас приняты постоплата (поставки, про-
ходящие через тендеры), а также частич-
ная рассрочка.

Дмитрий Миклашевич, координатор на-
правления техники с пробегом, отдел 
продаж ООО «Скания-Русь»: 

– На сегодняшний день наиболее активным 
спросом пользуется спецтехника с про-
бегом. Если говорить о рынке в целом, то 
новых автомобилей меньше, чем с пробе-
гом, поскольку количество новой техники 
лимитировано одним годом выпуска, а 
техника с пробегом к годам не привяза-
на – она может быть и 2005, и 2014 года. 
Наибольшим спросом в этом сегменте 
пользуются седельные тягачи и самосвалы. 
Scania сейчас активно развивает направ-
ление продаж автомобилей с пробегом. 
Наши дилеры готовы предложить клиен-
там автомобили, прошедшие комплексную 
диагностику и полную подготовку с тща-
тельной проверкой и, если это необходимо, 
с заменой всех основных узлов и агрегатов. 

Мы используем только максимально 
удобные для наших клиентов формы ре-
ализации нашей техники. Существующие 
технологии продаж не представляют собой 
каких-либо инноваций, однако мы при-
лагаем все усилия, чтобы наши условия 
были максимально выгодными и соответ-
ствовали индивидуальным требованиям 
каждого заказчика: будь то лизинг, аренда 
или продажа автомобилей напрямую. 

Также мы предоставляем гибкие условия 
финансирования техники – в этой сфере у 
нас действует программа «Scania Драйв». 
Она представляет собой пакетное пред-
ложение, включающее в себя лизинговое 
финансирование транспортных средств 
различных целевых назначений, сервис-
ный контракт «Оптима», продленную до 
четырех лет гарантию на силовую линию, 
опции страхования, пакет «Контроль» для 
мониторинга автопарка Scania и обучение 
двух водителей в школе водительского ма-
стерства марки. 

– Импортозамещение — одна из тен
денций сегодняшнего времени. Многих 
востребованных типов техники отече
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ственного производства просто не суще
ствует. В связи с этим вопрос: насколько 
долгим может оказаться процесс импор
тозамещения недостающей в России 
продукции?

Дмитрий Иванов: 
– Такая проблема действительно суще-
ствует, и она довольно серьезная, однако 
любая проблема решается, если ею зани-
маться. В настоящий момент идет актив-
ная работа в этой сфере. Мы надеемся, что 
в скором времени на российском рынке 
появится техника, которая будет полно-
стью замещать импортную, а в отдельных 
случаях и превосходить ее. Мы верим 
и знаем, что российская техника станет 
лучшей – и не только на российском 
рынке!

Петр Плаунов:
– На сегодняшний день российских ана-
логов некоторых видов импортной спец-
техники вообще не существует. Вместе с 
тем, ввозимые из-за рубежа машины по-
прежнему превосходят по качеству отече-
ственные аналоги. При этом сложилась 
непростая ситуация с введением утилиза-
ционного сбора, который был создан для 
развития отрасли. На сегодняшний день с 
помощью платежа было собрано 22 млрд 
рублей, а размер субсидий составил всего 
лишь 850 млн рублей.

В ближайшее время изменений, связан-
ных с ограничением поставок техники в 
россию, ждать не приходится. В случае 
с введением утилизационного сбора 
сдвигов к снижению ставок со стороны 
правительства российской Федерации 
на данный момент замечено не было. Все 
меры сейчас направлены на поддержку 
отечественных производителей. В частно-
сти, 26 апреля 2017 года вышло постанов-
ление № 467 «О предоставлении субсидий 
из федерального бюджета российским ор-
ганизациям, в том числе организациям 
автомобилестроения, сельскохозяйствен-
ного машиностроения, транспортного 
машиностроения и энергетического ма-
шиностроения, на компенсацию части 
затрат на транспортировку продукции». 

Многие иностранные производители, 
имеющие в россии заводы по выпуску 
спецтехники, обеспокоены новыми кри-
териями локализации, ведь дополни-
тельные требования, опубликованные в 
начале этого года, фактически трудно-
выполнимы. При этом российские ком-
пании имеют поддержку Минпромторга, 

подтверждающего, что требования по ло-
кализации нацелены на «накопление на-
учно-технического потенциала» и «будут 
меняться с учетом развития отрасли и 
технологий».

Петр Дидковский: 
– Это очень неоднозначная тема, по-
скольку освоение производства какой-то 
машины может быть достаточно долгим 
и трудозатратным. На мой взгляд, оте-
чественное машиностроение сильно 
отстает от европейского и американского: 
образцы техники, которые мы имеем на 
сегодняшний день, проигрывают загра-
ничным аналогам по многим показателям. 

Вахтанг Парцвания, директор по работе с 
государственными органами ООО «Скания-
Русь»:

– Импортозамещение – сложный и дли-
тельный процесс. Он может растя-
нуться на несколько лет, особенно в 
высокотехнологичных отраслях, где тре-
буются большие инвестиции и передо-
вые технологии, а окупаемость проектов 
совсем не гарантирована. В относитель-
но низкотехнологичных отраслях заме-
щать импорт легче, а сроки окупаемости 
меньше.

Но мировой опыт показывает, что госу-
дарству выгоднее замещать более тех-
нологичную продукцию и то, что будет 
конкурентным на глобальном рынке. 
Это дает доступ к новым рынкам сбыта и 
росту объемов продаж. Например, чтобы 
построить завод по производству коробок 
передач, для его окупаемости нужен 
рынок с годовым объемом продаж в 2 млн 
штук. А это весь объем российского рынка. 
Поэтому компаниям невыгодно заме-
щать производства, ориентированные 
только на локальные нужды, без выхода 
на внешние рынки.

Успешность импортозамещения зависит 
от приоритетов, устанавливаемых го-
сударством для промышленных отрас-
лей (например, наращивание экспорта), 
а также четких долгосрочных механиз-
мов поддержки этого процесса. Это очень 
тонкая работа, и она должна формировать 
эффективные стимулы для развития кон-
курентоспособного производства внутри 
страны.

– Можно ли изменить в ближайшее время 
ситуацию, связанную с ограничением 
поставок в Россию зарубежных моделей 
техники? Благодаря каким факторам?

Вахтанг Парцвания

Константин Кравченко

Валентин Кушнерев

Тоёхико Тачибана

Дмитрий Титюхин

Денис Титов



88

Петр Дидковский: 
– Теоретически – да, но, на мой 
взгляд, отнюдь не в ближай-
шее время, поскольку, как я уже 
говорил выше, на освоение произ-
водства каких-то типов техники 
требуются многие годы. Проекти-
рование, освоение производства 
и доработка уже выпущенных об-
разцов – это, как правило, годы 
упорной работы и немалые денеж-
ные средства. 

Дмитрий Иванов:
– Это может произойти только 
тогда, когда отечественная техника 
будет полностью соответствовать 
качеству и характеристикам зару-
бежных моделей. 

Валентин Кушнерев, директор по 
маркетингу John Deere:

– Сложившаяся ситуация связана 
с политическими и экономиче-
скими вопросами, поэтому ком-
пании-производители не могут 
изменить текущие условия. Что 
можно сделать – это учесть новые 
обстоятельства ведения бизнеса 
и, соответственно, адаптировать 
стратегию развития на россий-
ском рынке. Безусловно, ситуация 
служит отличным стимулом для 
того, чтобы сконцентрироваться на 
расширении локализации произ-
водства в россии. Для John Deere 
российский рынок – стратегиче-
ский, именно поэтому мы активно 
работаем в этом направлении. 

– Особенности климата нашей 
страны определяют множество 
геологических факторов, среди 
которых и разнообразие грунтов: 
от болотистых и песчаных до раз
борных, взорванных или разрых
ленных скальных пород и руд. 
Какие модели машин или обо
рудования может предложить 
ваша компания организациям, 
работающим в суровых геокли
матических условиях? Какие су
ществуют требования, правила и 
гарантии относительно работы в 
определенных инженерногеоло
гических условиях? Каков может 
быть максимальный рабочий тем
пературный диапазон машин? Что 
вы можете посоветовать тем, кто 
эксплуатирует технику при отри
цательных температурах?

Константин Кравченко, менеджер по 
продажам карьерной техники ООО 
«Скания-Русь»:

– С 2011 года мы развиваем направле-
ние решений для горнодобывающей 
промышленности. Наши самосвалы, 
тягачи и вспомогательная техника ра-
ботают по всей стране, включая экс-
тремальные условия Сибири, Якутии 
и Дальнего Востока. Наши заказчи-
ки по достоинству оценили специ-
ализированные самосвалы-углевозы, 
созданные для перевозки 32 тонн 
кубометров угля, а также самосвалы 
с колесной формулой 8×4 для пере-
возки руды и вскрышных пород. На 
Ямале, в Сургуте и других районах 
нефте- и газодобычи трудятся пол-
ноприводные автомобили Scania, ос-
нащенные полноценным зимним 
пакетом, включающим в себя допол-
нительные отопители, теплоизоля-
цию кабины, двойное остекление и 
другие опции, напрямую связанные 
с обеспечением выхода техники на 
линию в арктических условиях.

Наши автомобили сертифициро-
ваны в соответствии с требова-
ниями Федеральной службы по 
экологическому, технологическо-
му и атомному надзору для работы 
на открытых горных работах. Scania 
работает в существующем правовом 
поле и выполняет все требования 
действующего законодательства. 
При необходимости наши машины 
могут быть подготовлены и к работе 
в подземных шахтах, например, в 
Швеции, на добыче руды; наши са-
мосвалы эксплуатируются на ки-
лометровой глубине, при этом на 
отметке в 500 м организован полно-
ценный сервисный пост для беспе-
ребойного обслуживания техники. 
готовы мы и к будущей технологи-
ческой революции в горнодобыва-
ющей отрасли: Scania уже сегодня 
испытывает полностью автономные 
карьерные транспортные решения.

Scania – северная машина, которая, 
при условии правильного обслу-
живания, не боится арктического 
холода. Каждый заказчик опреде-
ляет рабочий диапазон температур 
самостоятельно. Скажем, на алма-
зодобыче в Якутии наши автопоезда 
не останавливаются и при темпера-
туре в –50°С.

Для обеспечения номинальной 
работы узлов и агрегатов любой 
техники важно не пренебрегать 
техническим состоянием автомо-
билей. Этому поспособствует сво-
евременное и квалифицированное 
техническое обслуживание, а также 
использование рабочих жидкостей 
и смазок, предназначенных для 
работ в арктических условиях. А 
самое главное – уделять внимание 
качеству подготовки водительского 
состава!

Михаил Журавлев:
– Оборудование всегда рассчитыва-
ется под определенный тип работ и 
ареал использования. Нужно учи-
тывать, что при эксплуатации обо-
рудования для работы с породами, 
под которые машина не предназна-
чена, могут происходить поломки, в 
том числе негарантийные. В связи с 
этим при запросе нужно максималь-
но точно ставить задачу, которую 
будет решать оборудование. Также 
при запросе на приобретение 
техники следует указывать геогра-
фическую зону и пиковые темпера-
турные нагрузки на оборудование.

Наша компания может предло-
жить организациям, работающим в 
суровых геоклиматических услови-
ях, экскаваторные мульчеры FERRI 
(более трех лет успешно использу-
ются в условиях Крайнего Севера), 
а также измельчители древеси-
ны GANDINI (предназначены для 
решения сложных задач в промыш-
ленных масштабах в любых клима-
тических условиях).

Дмитрий Иванов:
– Ориентируясь на наши климати-
ческие условия и их разнообразие, 
гК АТТ предлагает строительную 
технику не только на колесной 
базе, но и на гусеничной, а именно: 
колесные и гусеничные экска-
ваторы, экскаваторы-погрузчи-
ки, фронтальные погрузчики, 
экскаваторы-планировщики, экс-
каваторы-перегружатели, автогрей-
деры, снегоболотоходы, а также 
уникальные самосвалы TATRA, 
аналогов которым до сих пор нет в 
мире. 

Вся строительная техника работает 
в диапазоне температур от –40°С до 
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+40°С. Именно поэтому наша ком-
пания готова поставлять строитель-
ную технику в любую точку россии, 
вне зависимости от климата и по-
годных условий. Мы предоставляем 
полный спектр правил, требований, 
гарантийных и послегарантийных 
услуг, вплоть до выезда бригады 
механиков на точку эксплуатации 
техники и обучения персонала пра-
вилам эксплуатации техники не 
только в условиях отрицательных 
температур, но и на протяжении 
всего времени эксплуатации. 

Тоёхико Тачибана, директор де-
партамента технической поддерж-
ки «Хитачи Констракшн Машинери 
Евразия Сейлз»: 

– Заводская спецификация для хо-
лодного климата, разработанная для 
гусеничных экскаваторов Hitachi 
моделей ZX200/240/280/330-5G, 
позволяет технике работать в тем-
пературном диапазоне от –40°С до 
+40°С. Среди основных рекомен-
даций для эксплуатации техники 
в условиях минусовых температур 
можно выделить:
■ применение соответствующего 
вида дизельного топлива и рекомен-
дованных смазочных материалов и 
охлаждающей жидкости в зависи-
мости от температуры окружающей 
среды;
■ предварительный прогрев двига-
теля непосредственно перед запу-
ском;
■ прогрев гидравлической системы 
непосредственно после запуска дви-
гателя;
■ содержание ходовой части в 
чистом состоянии;
■ своевременное проведение тех-
нического обслуживания и внима-
тельное отношение к ежедневному 
осмотру техники на предмет каких-
либо неисправностей/повреждений. 

При эксплуатации техники на раз-
личных грунтах важным параметром 
является давление, оказываемое 
техникой на грунт. Меньшее дав-
ление на грунт оказывают модели 
с удлиненной ходовой тележкой, а 
также с более широкими башмака-
ми гусениц. Так, модель ZX330-5G, 
в комплектации с рукоятью 3,20 м, 
ковшом 1,4 м3 и с гусеницами с баш-
маками шириной 600 мм с тремя 
грунтозацепами, оказывает давле-

ние в 64 кПа. А модель ZX330LC-5G 
(удлиненная), в той же комплекта-
ции, но с шириной башмаков 800 мм, 
будет оказывать давление уже в 46 
кПа. Также при работе со скальны-
ми породами машины могут быть 
дополнительно укомплектованы 
различными защитными элемента-
ми ходовой тележки и кабины. 

На российском заводе Hitachi 
Construction Machinery с осени 
этого года было запущено про-
изводство экскаваторов, предна-
значенных для работы в условиях 
холодного климата. Заводская спец-
ификация для холодного климата, 
разработанная для гусеничных 
экскаваторов Hitachi моделей 
ZX200/240/280/330-5G, позволя-
ет технике работать в температур-
ном диапазоне от –40°С до + 40°С. 
Отопитель охлаждающей жидко-
сти располагается в свободном про-
странстве за кабиной, а таймер – в 
кабине экскаватора, для удобства 
оператора. Кроме того, в машинах 
данной спецификации предус-
мотрено несколько специальных 
позиций оборудования. Число 
фонарей на кабине увеличено до 
четырех (в стандартной комплекта-
ции их два), появились фонари на 
стреле и сзади кабины, что важно 
в условиях сокращенного светово-
го дня. На машину устанавливают-
ся сиденье оператора с подогревом, 
а также защитный кожух ходовой 
рамы. Он предотвращает повреж-
дение гидравлических рукавов 
в результате попадания в отвер-
стие ходовой рамы веток и других 
опасных элементов, зачастую не 
видных под снегом. 

На новую заводскую спецификацию 
действует специальная гарантия 
сроком один год, без ограничения 
часов наработки, при эксплуатации 
экскаваторов при температурах от 

–40°С до +40°С (стандартная гаран-
тия от производителя действует при 
работе машин в условиях от –20°С 
до +40°С). При этом обязательным 
требованием является использо-
вание соответствующих гСМ. Для 
применения экскаваторов при тем-
пературе до –40°С  разработан пе-
речень рекомендованных масел и 
рабочих жидкостей, который досту-
пен в руководстве оператора.

– Какие модели ваших машин (обо
рудования, установок) наиболее 
востребованы у российских заказ
чиков на сегодняшний день?

Валентин Кушнерев:
– Надо сказать, что все машины 
из нашей строительной линейки 
нашли своих клиентов и успешно 
трудятся на объектах различной 
сложности: от дорожного строитель-
ства до работы в тяжелых условиях, 
например, в карьерах. Большой по-
пулярностью пользуются наши ав-
тогрейдеры. Эти производительные 
и надежные машины давно заслу-
жили самые высокие оценки наших 
российских заказчиков. Также экс-
каваторы-погрузчики и погрузчики 
с бортовым поворотом John Deere 
заняли свою нишу благодаря своей 
универсальности и маневренности, 
а также широкому спектру навесов, 
которые можно использовать. 

– Каковы основные требования ор
ганизаций, эксплуатирующих те 
или иные машины, к сервисным 
услугам? 

Михаил Журавлев: 
– Скорость доставки запасных и 
расходных частей и материалов, а 
также личная или телефонная кон-
сультация 24 часа в сутки (в связи с 
большим количеством часовых зон в 
нашей стране).

Петр Дидковский: 
– Как правило, требования к сервису 
и качеству запчастей у всех орга-
низаций достаточно высоки, ведь 
простой машины – это потеря денег. 
Наша компания осуществляет по-
ставку запчастей высочайшего каче-
ства, с полугодовой гарантией.

Петр Плаунов:
– Основными требованиями явля-
ются быстрота реакции службы 
сервиса (сколько времени проходит 
от получения заявки от клиента до 
прибытия сервисного инженера к 
неисправной технике), выполнение 
работ или ремонта за один выезд, 
наличие запчастей на складе и про-
фессионализм работников службы 
сервиса.

– Существуют ли в настоящий 
период сбои с доставкой запасных 
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частей, расходного материала или 
дополнительного (навесного) обо
рудования?

Михаил Журавлев:
– В связи с проведением постоянно-
го анализа рынка ситуация с постав-
ками прогнозируется.

Петр Дидковский: 
– На сегодняшний день такие про-
блемы отсутствуют: мы строго при-
держиваемся приемлемых сроков 
поставки запчастей и выполняем 
все обязательства перед заказчиком. 
репутация нашей компании для нас 
превыше всего.

Дмитрий Иванов:
– В нашей компании существует 
отдел запчастей, на складе всегда в 
наличии самые необходимые запча-
сти и расходные материалы. А бла-
годаря качественной логистике и 
слаженной работе гК АТТ, запчасти 
всегда приходят в срок. С навесным 
оборудованием на строительную 
технику тоже нет никаких проблем. 
Оно всегда в наличии, и благода-
ря отделу логистики мы можем от-
править продукцию в любую точку 
страны.

Петр Плаунов: 
– В 2008 году в россии, в Подмо-
сковье, был открыт склад запча-
стей JCB. С тех пор, в соответствии 
с растущим спросом, объемы реа-
лизации запчастей увеличиваются, 
что влечет за собой оптимизацию и 
увеличение площади склада. За все 
время работы склада наши заказ-
чики ни разу не испытывали сбои в 
сроках поставки запчастей или на-
весного оборудования, которые не 
обусловлены в договоре поставки. 
На сегодняшний день в 90 из 100 
случаев мы удовлетворяем потреб-
ности клиентов: наличие запчастей 
на момент запроса составляет 90%.

Валентин Кушнерев:
– В россии работает самый крупный 
в Европе центр запасных частей 
John Deere, он расположен в подмо-
сковном Домодедове. Это позволяет 
нам в максимально короткие сроки 
обеспечивать клиентов всеми необ-
ходимыми материалами, запасны-
ми частями. Также каждый дилер 
располагает своими складскими 

мощностями, что дает возможность 
сократить сроки поставки. Что ка-
сается навесного оборудования, то 
оно также поставляется под заказ и 
в указанные сроки.

Дмитрий Титюхин, начальник отдела 
логистики и продаж ООО «Скания-
Русь»:

– Несмотря на традиционные для 
весны дорожно-транспортные огра-
ничения – например, просушка 
дорог, запрет на движение в насе-
ленных пунктах в период празд-
ников и очереди на пограничных 
контрольно-пропускных пунктах, – 
основной грузопоток нашей продук-
ции движется без задержек. Такого 
результата нам удалось добиться 
за счет оптимизации логистиче-
ских цепочек, позволяющих ниве-
лировать негативные эффекты от 
затруднений и исключить простои 
техники.

Нашим главным преимуществом 
является собственный склад запас-
ных частей, где регулярно имеются 
в наличии наиболее популярные 
позиции. Это обеспечивает воз-
можность производить ремонтные 
работы без лишних затрат времени 
на ожидание поставок, как в случаях 
с ожиданием отгрузки запасных 
частей зарубежными поставщиками, 
так и в непредвиденных ситуациях, 
когда задержки все же случаются. 

– Какова на сегодняшний день ди
намика роста вашей дилерской 
сети на территории РФ и на терри
тории других стран?

Дмитрий Иванов:
– Как любая крупная компания, гК 
АТТ постоянно развивается. Кон-
куренция, конечно, существу-
ет, поэтому мы стараемся охватить 
как можно больше регионов нашей 
страны и Европы, чтобы все наши 
клиенты развивали свой бизнес 
вместе с нами.

Петр Плаунов:
– Нашей основной задачей явля-
ется создание для заказчиков мак-
симально комфортных и удобных 
условий приобретения и обслужи-
вания техники JCB. В 2017 году 
компания JCB планирует укрепить 
лидирующие позиции на рынке. Это 

возможно только в случае наличия 
мощной дилерской сети, над разви-
тием которой мы активно работаем в 
отдельных регионах и странах.

Петр Дидковский: 
– На сегодняшний день наша компа-
ния имеет официальное представи-
тельство в ХМАО и ЯНАО, а также 
планируется открытие еще несколь-
ких филиалов в разных регионах 
россии.

Денис Титов, директор департамента 
рынка сервисных услуг ООО «Скания-
Русь»:

– На сегодняшний день дилерская 
сеть Scania охватывает более 100 
стран, где расположено более 1600 
дилерских предприятий, из которых 
62 находятся в россии. Единствен-
но правильная стратегия развития 
сервисного обслуживания – это ока-
зание комплекса услуг. Клиент при 
обращении в сервис Scania должен 
получить три комплексных пред-
ложения. Во-первых, это возмож-
ность обслуживания и ремонта как 
самой машины, так и всего, что на 
ней установлено или к ней «прице-
плено»; во-вторых, это возможность 
заключения сервисного контрак-
та и получения до 20% выгоды на 
стоимость ремонта и обслуживания 
техники вкупе с надежностью ори-
гинальных запчастей Scania и ответ-
ственностью официального дилера. 
В-третьих, гибкие условия финан-
сирования техники – в этой сфере 
у нас действует программа «Scania 
Драйв». 

Валентин Кушнерев:
–На сегодняшний день наша дилер-
ская сеть покрывает все россий-
ские регионы. Сейчас мы вместе с 
нашими дилерами работаем над от-
крытием новых филиалов, что, без-
условно, поможет нам быть еще 
ближе к клиентам и вывести сервис-
ное облуживание на еще более каче-
ственный уровень. 

Михаил Журавлев: 
– Динамика роста по стране изменя-
ется как 20–25% в год, без учета ком-
паний-дилеров, ушедших с рынка 
совсем или сменивших профиль де-
ятельности с дорожно-коммуналь-
ного на смежные (строительный, 
сельское хозяйство и пр.).

техника, оборудование




