
По сравнению с 2008 годом, в 2009 
году имело место снижение произ-
водства грузовых автомобилей на 
64,5% (всего произведено автомо-
билей в 2008 году – 257,14 тыс. шт., 
в 2009 году – 91,4 тыс. шт.), В том 
числе отечественных моделей про-
изведено в 2008 году - 238,83 тыс. 
шт., в 2009 году - 84,0 тыс. шт., (сни-
жение на 64,8%), а иностранных 
моделей произведено в 2008 году - 
18,31 тыс. шт., В 2009 году - 7,41 тыс. 
шт., (снижение на 59,5%). 

Прогноз производства грузовых 
автомобилей на 2010  год составля-
ет 100 тыс. шт., рост на 9,4%. 

- отечественные автомобили 90 
тыс. шт., рост на 7,2%. 

- иностранные модели 10 тыс. шт., 
рост на 35,1%. 

Продажи грузовых автомобилей в 
России в 2010  году, по нашей оцен-
ке, составят в целом 130 тыс. шт. 
(2009 год – 119,6 тыс. шт.), рост на 
8,7%. 

Продажи отечественных грузови-
ков в 2010 году составят 80 тыс. 
шт., (2009 год – 75,8 тыс. шт.) рост 
на 5,6%. В 2009 году продажи ино-
странных моделей снизились бо-
лее чем в 5 раз. 

Особенно резко упали продажи 
импортных новых автомобилей, 
более чем в 7,4 раз (2008 год - было 
продано 149,91 тыс. шт., 2009 год – 
20,26 тыс. шт.). 

Также серьезно сократился рынок 
подержанных автомобилей: 2009 
год – 62,99 тыс. шт., 2008 год – 16,21 
тыс. шт. 

Продажи новых иностранных ав-
томобилей, собираемых в России, 
снизились в 2009 году в 1,9 раза. 

Продажи иностранных моделей, 
по оценке АСМ-холдинга, составят 
в 2010 году всего 50 тыс. шт. (2009 
год - 43,8 тыс. шт.), рост на 14,2%, в 
том числе производимые в России 
10 тыс. шт. (2009 год - 7,35 тыс. шт.), 
рост на 36%. 

Импорт новых – 24 тыс. шт. (2009 
год - 20,3 тыс. шт.), рост на 18,5% 
Импорт подержанных останется на 
уровне 2009 года (16 тыс. шт.). 
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НОВОСТИ АВТОПРОМА

 На страницах первого в этом году номера нашего журнала мы объединили различные материалы, где 
ведущей темой стали итоги кризисного 2009 года и оценка перспектив и планов на 2010 год.
 Первым мы поставили материал, созданный на основе данных опубликованных АСМ-холдингом в пер-
вом квартале текущего года. Надеемся, он даст Вам справочную информацию для планирования развития в 
продажах автомобилей и запасных частей АМО ЗИЛ, а также при формировании планов работ Ваших станций 
технического обслуживания и сервисных центров для грузовой и специальной техники.
 Далее на страницах нашего журнала Вы найдете материал беседы с директором ЗАО «Торговый Дом 
ЗИЛ» Валерием Петровичем Шрамовым.
 И в завершении мы поставили интервью директора по маркетингу ЗАО «Торговый Дом ЗИЛ» Виктора 
Александровича Новоченко, которое он дал специально для газеты «Московский автозаводец». Здесь осве-
щены вопросы маркетинговых коммуникаций холдинга, а также кратко обозначены векторные направления 
работ Управления маркетинга в наступившем году.

Из официального ПРЕСС-РЕЛИЗА, распространенного АСМ-Холдингом
Грузовые автомобили.

Поясним дополнительно, что исходные данные АСМ-холдинга были подготовлены для представителей СМИ. 
Но, на наш взгляд, вопросы, затронутые в них, озвученные цифры и современные тенденции будут интересны 
и нашим читателям. Поэтому выдержки материалов по грузовому сегменту автомобильного рынка России мы 
публикуем в этом номере ДилерИнфо. Тем, кому интересны полные исходные данные, мы готовы их выслать 
по электронной почте.

ДилерИнфо № 1(13) 
05 апреля – 09 апреля 2010 года

ДилерИнфо  № 1(13)
Информационное издание холдинга АМО ЗИЛ



На 01.07.2009 года количество зарегистрированных грузовых автомобилей в России – 5,8 млн. единиц.  
Представлено всего 210 марок.

Лидерами отечественных автопарков по всем категориям грузовиков по полной массе являются:

Среди отечественных авто: ГАЗ (32%), ЗИЛ (13%), КАМАЗ (12 %).

Среди иностранных авто: МАЗ (5%), NISSAN (3%), MITSUBISHI (2%).

Новости автопрома

Структура российского автопарка грузовых автомобилей
Справочные выдержки из доклада.

Основные марки грузовых автомобилей,  
зарегистрированных в России на 01.07.2009 года

Структура автопарка России в зависимости от полной массы

Основные марки грузовых автомобилей 
 зарегистрированных в г. Москве на 01.07.2009 года

Категория грузовиков Лидер №1 Лидер №2 Лидер №3
Марка Доля,% Марка Доля,% Марка Доля,%

От 2 до 3,5т ГАЗ 53,2% УАЗ 22,0% VOLKSWAGEN 5,8%

От 6 до 8 т ГАЗ 67,5% ЗИЛ 25,9% КАЗ 1,3%

От 14 до 20 т КАМАЗ 47,1% МАЗ 24,2% УРАЛ 12,0%

От 20 т КАМАЗ 45,0% КРАЗ 14,3% VOLVO 8,3%

Категория грузовиков Лидер №1 Лидер №2 Лидер №3
Марка Доля,% Марка Доля,% Марка Доля,%

От 2 до 3,5 т ГАЗ 67,5% VOLKSWAGEN 6,9% УАЗ 6,7%

От 6 до 8 т ЗИЛ 38,6% ГАЗ 37,3% HYUNDAI 12,3%

От 14 до 20 т МАЗ 42,4% КАМАЗ 26,6% MAN 8,3%

От 20 т КАМАЗ 35,2% VOLVO 10,9% МАЗ 9,9%
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Новости автопрома

Структура автопарка г. Москвы в зависимости от полной массы грузовиков

Структура автопарка в разрезе федеральных округов

Структура парка грузовых автомобилей г. Москвы с полной массой от 2 до 3,5 т  
по возрастному критерию, шт.
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В этом номере мы не стали размещать ма-
териал о каких-либо производствах хол-
динга ЗИЛ. Недавно мы завершили первый 
полноценно кризисный 2009 год. Близит-
ся к окончанию первый квартал 2010-го и 
мало кто верит, что начавшийся год станет 
годом окончания кризиса. На этом этапе 
целесообразным выглядит подведение 
итогов прошедшего периода и обсуждение 
главных тенденций работы в ближайшей 
перспективе.

Осветить сложившуюся рыночную ситуа-
цию в сегменте продаж грузовой и специ-
альной автомобильной техники, в сегменте 
запасных частей к ней мы попросили ди-
ректора сбытовой компании холдинга Ва-
лерия Петровича Шрамова.

– Валерий Петрович, какими, на Ваш 
взгляд, стали главные итоги прошедшего 
2009 года?

- Главный, самый неприятный итог про-
шедшего года, это низкая эффективность 
большинства правительственных мер. Ис-
ключением, пожалуй, стала программа 
обновления автопарков муниципальных 
служб. Я уже не говорю о неспешных темпах 
выработки мер поддержки и внедрения их 
в практику. Все это существенно затягивает 
кризисные тенденции в целом, толкает мно-
гих покупателей, да и рыночные структуры 
к депрессивно-выжидательной позиции. На 
мой взгляд, такая позиция в любом случае 
проигрышная, но подобная практика стала 
достаточно распространенной.

По сути, на уровне деклараций о намерени-
ях остались вопросы кредитования, лизинга 
и иных финансовых инструментов. Не сама 
выработка этих инструментов, - определен-
ные схемы, льготные ставки по кредитам 
Правительством предложены были. Однако, 
эти меры так и не стали эффективными сти-
муляторами. Возможного оживления рынка 
грузовой и специализированной автотех-
ники в 2009 году так и не произошло. Пла-
тежеспособность многих потенциальных 
покупателей резко снизилась, финансовые 
перспективы туманны. В такой ситуации 
обременять себя кредитными условиями 
решится не каждый. Возможно ситуация из-
менится в ближайшей перспективе.

- Валерий Петрович, Вы отметили успеш-
ность программ обновления автопарков 
муниципальных служб. С чем она связана, 
на Ваш взгляд, и как ЗИЛ участвовал в этих 
программах?

Успешность связана с тем, что средства вы-
делялись покупателям. При этом дополни-
тельных обременений эти покупатели не 
получали. В результате, муниципалитеты 

получили новую технику, жители более ка-
чественное обслуживание городов, дорог 
и инфраструктуры в целом, а деньги пере-
текли на промышленные предприятия авто-
прома. Цепочка оказалась рыночной.

Закупки техники проходили на условиях 
тендеров. Перетягивать одеяло на себя мы 
не стали - значительную свободу действий 
для участия в тендерах мы отдали нашим 
дилерам. Как показали итоги 2009 года, ре-
шение оказалось правильным. В будущем 
эту практику мы будет расширять и совер-
шенствовать.

В прошлом году тендеров по стране было 
много, большинство дилерских компаний 
смогли успешно в них работать. Общая сум-
ма поставок нашей автомобильной техники 
по таким тендерам исчисляется сотнями 
миллионов рублей по итогам года. Те дилер-
ские компании, кто не очень внимательно 
отнесся к данному сегменту продаж, закон-
чили год с существенно худшим финансо-
вым результатом. Думаю, в 2010 году они 
пересмотрят свое отношение. 

Кстати, многие тендеры в своих условиях 
содержали и техническое обслуживание 
поставляемой техники, снабжение машин 
запасными частями. Это стимулировало ди-
леров к предложению комплексных услуг, за 
которые ЗИЛ ратует уже несколько послед-
них лет.

- Какие итоги Вы можете отметить на рын-
ке автокомпонентов?

– Если говорить о первичном рынке, то ЗИЛу 
удалось стать одним из крупных поставщи-
ков комплектующих на конвейеры ведущих 
автопроизводителей страны, среди которых 
заводы Группы ГАЗ, Камский автозавод, про-
изводители спецтехники и пр. Свои позиции 
в данном вопросе мы полностью удержали 
в 2009 году.

Хочу заметить, что самим фактом поставок 
комплектующих конкурирующим произво-
дителям мы изменили устаревший подход 
к принципам реализации своих товаров. 
Раньше считалось, что не следует постав-
лять свои изделия прямым конкурентам, это 
поддерживает их. Сегодня мы ясно понима-
ем, - если откажемся мы, – найдется другой 
поставщик, а конкурент, в отличие от ЗИЛа, в 
любом случае ничего не потеряет. Хотелось 
бы, чтобы подобные предубеждения в деле 
сотрудничества изжили и некоторые наши 
заказчики. Уверен, выигрыш от этого ока-
жется обоюдным!

Кстати, все позиции готовых комплектую-
щих, поставляющихся на ГАЗ, КАМАЗ, ПАЗ, 
производителям спецтехники, есть и в но-
менклатуре запасных частей, поставляю-
щихся дилерам холдинга ЗИЛ по запасным 
частям. Исключений очень мало, например, 

поковки. Их мы поставляем на другие за-
воды в виде полуфабрикатов, требующих 
дальнейшей обработки.

Что касается вторичного рынка, на котором 
работают большинство читателей ДилерИн-
фо, то по договорам дилерства у Торгового 
Дома ЗИЛ 30 контрагентов, а количество 
субдилеров достигает 450. Я считаю, что 
именно это сделало наши запчасти реаль-
но доступными во всех регионах, включая 
Дальний Восток. Одновременно ЗИЛ раз-
вернул беспрецедентную борьбу с контра-
фактом. 

– Борьба с контрафактом претерпела из-
менения в связи с финансовыми сложно-
стями автомобильного рынка?

– Нет. Никаких специальных кризисных из-
менений или сокращений масштабов не 
было. Важно понимать, что основной удар 
по контрафакту был нанесен в сотрудни-
честве с Таможенным комитетом. Кризис 
не изменил поток запчастей, нарушающих 
права российских автопроизводителей и 
автовладельцев, идущий из сопредельных 
государств. Кризисные периоды чаще от-
мечаются увеличением подделок и контра-
фактных товаров. Именно для этого потока 
мы смогли создать действенный заслон 
перед импортерами против неправомерно-
го использования товарных знаков ЗИЛ на 
производимых ими товарах.

– Как будут стоиться взаимоотношения с 
дилерами в будущем?

– Никаких принципиальных изменений не 
будет. Прошлый год хорошо проиллюстри-
ровал, что Товаропроводящая сеть – это 
единый организм, включающий и завод и 
дилеров. Как только стало плохо заводу, это 
сразу же почувствовали на себе все дилеры. 
Тем не менее, мы будет по-прежнему требо-
вать исполнения дилерами всех своих дого-
ворных обязательств.

Что касается принципов взаимодействия, 
то никаких новостей здесь не будет. Всеми 
средствами, которыми мы помогали диле-
ра раньше, мы будет помогать и впредь. К 
примеру, в 2009 году начала действовать 
правительственная программа по закупкам 
коммунальной техники, и ЗИЛ, в отличие от 
других автозаводов, не стал в ней участво-
вать на 100% самостоятельно, а делегировал 
часть полномочий своим дилерам. Выигран-
ные тендеры на поставки техники потреби-
телям позволят дилерам поддержать свои 
компании и пройти экономически сложный 
период без тяжелых последствий. Ситуацию 
с тендерами в 2010 году холдинг ЗИЛ будет 
поддерживать на таких же принципах.

Новости холдинга

ЗАО «Торговый Дом ЗИЛ»: тенденции и перспективы.
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Новости холдинга

Для «Торгового дома ЗИЛ» завершив-
шийся год стал, без всякого преувели-
чения, очень тяжелым. С точки зрения 
статистических показателей выпуска 
автомобилей наш холдинг и без того по-
следние несколько лет не блистал. За-
тянувшаяся подготовка новых семейств 
грузовиков как главного продукта и 
отвлекающий на себя дополнительные 
силы процесс реформирования проры-
ву в области продаж также не способ-
ствовали. А финансовый кризис сыграл 
еще более отягощающую роль для на-
шей сбытовой политики. Специалистам 
«Торгового дома» и зиловским маркето-
логам в этих условиях пришлось искать 
какие-то новые формы взаимодействия 
с потребителями и дилерами, чтобы 
остаться на плаву. Безусловно, в 2009-м 
в какой-то степени помог госзаказ: спец-
техника, которой наше предприятие 
торговало весь прошлый год, дала воз-
можность продержаться. Более того, во 
втором полугодии на нее пошли допол-
нительные заказы, удавалось неплохо 
взаимодействовать с дилерами, делать 
предложения, которые помогали соби-
рать с рынка деньги. Более того, к концу 
года завод подошел с дефицитом про-
дукции – проще говоря, производство 
осталось должно сбытовикам – «Торго-
вому дому» и «ЗИЛ-экспорту».

А главная цель сейчас – получить как 
можно больше заказов. Каким образом 
это предстоит делать в ближайший пе-
риод, когда не предвидится никаких 
тендеров или конкурсов, а также о том, 
что приходилось делать в 2009-м году 
для осуществления сбытовой полити-
ки нашего холдинга, рассказывает ди-
ректор по маркетингу «Торгового дома 
ЗИЛ» Виктор Новоченко.

- В прошлом году не состоялась между-
народная выставка «Комтранс», что, безу-
словно, оказалось для нас негативным мо-
ментом. Участие в менее профильной для 
ЗИЛа выставке «Интеравто» помогло не за-
теряться  в глазах потенциальных потреби-
телей. Мы показали там новую продукцию 
– бескапотные машины, на них идут зака-
зы. Самое главное, что государственные 
органы очень ждут появления этой маши-
ны. Декабрьский визит главы МЧС Сергея 
Шойгу  продемонстрировал, что востребо-

ваны именно новые машины и надстройки 
на них. Поэтому можно утверждать, что  
работа по подготовке нового семейства, 
которая велась последние несколько лет, 
с точки зрения маркетинга была правиль-
ной даже в условиях кризиса. Именно в 
этом направлении надо двигаться. Кризис 
закончится, и нужно будет выходить на 
рынок с какими-то машинами. Практика 
показала, что даже в условиях кризиса те 
дорогие по стоимости автомобили (мы 
опасались, что они будут невостребованы) 
пользуются вниманием и спросом. И что 
самое интересное - они востребованы го-
сорганами.

С точки зрения дилеров, конечно, произо-
шло наибольшее падение продаж. Не все 
оказались готовыми к условиям работы 
под государственными заказами, участию 
в муниципальных заказах, тендерах, за-
купках. Те, кто сумел это сделать, кто в те-
чение года перестроил свою работу так, 
чтобы получать заказы там, в итоге добил-
ся неплохих показателей. Собственно, они 
взаимодействовали и с нами, как с «Тор-
говым домом», они работали и с нашими 
поставщиками спецтехники и некоторые 
даже сумели увеличить свои результаты по 
сравнению с 2008-2007 гг. Таким образом, 
падение продаж, которое должно у нас 
быть, в целом, наверное, окажется меньше, 
чем в общем  сегменте грузовых автомоби-
лей по России.

 Наступивший год легким тоже не будет. 
Однако по тем мероприятиям, которые мы 
сейчас наметили, по тем движениям, кото-
рые сейчас в том числе делает и государ-
ство навстречу автопроизводителям, ЗИЛ 
в состоянии со своей сбытовой и марке-
тинговой политикой соответствовать этой 
тенденции. И пройти год не хуже, а даже 
лучше, чем 2009-й. Сегодня наши дилеры 
уже умеют работать в этих условиях. И госу-
дарство приняло ряд изменений и допол-
нений в законодательные акты, позволяю-
щие нам как производителю выставляться 
для участия тендерах. Либо участвовать 
нашими дилерами в муниципальных кон-
трактах. Таким образом, наш рыночный по-
тенциал в этом году станет сильнее, он уве-
личится… Главное, чтобы производство 
нас не подвело. Потому что выход в новый 
год с дефицитом машин – такая ситуация 
для рынка очень негативна. Тем более, ког-
да наши конкуренты в целом удовлетворя-
ли потребности рынка и уходили в новый 
год без долгов по автомобилям, особенно 
при выполнении муниципальных и госу-
дарственных контрактов.

Если говорить  о проведенных мероприя-
тиях, призванных работать на рынок, на 
стимулирование продаж, то 2009 год прой-
ден со значительной экономией. Как уже 
было сказано, не состоялась выставка, 
да и в плане рекламной продукции при-
шлось ограничиться минимумом. Может, 
это было и оправдано, ведь мы экономили 
средства, направляя основные продажи 
в сторону государства и муниципальных 
органов, где особого продвижения не 
требуется. Думаю, что 2010 год нам нужно 
пройти точно также, в режиме экономии. 
Ибо рынок (если говорить о конечных 
потребителях, покупающих машины за 
свои собственные деньги) еще не под-
нимется, оживление на нем возможно со 
второй половины года. Поэтому в первую 
половину года необходимо все ресурсы 
сосредоточить на производстве машин и 
проведении рекламных мероприятий для 
госорганов. Вроде тех презентаций, кото-
рые мы в прошлом году делали для Сирии, 
для ГТЛК и Росагролизинга. Ну а во второй 
половине года и в 2011-м – уже трудиться 
на конечных покупателей, на мелких по-
требителей нашей техники, занимающихся 
транспортной работой для рынка, то есть, 
коммерческих компаний. И соответствен-
но опять вернуться к новым схемам про-
движения, которые работали бы для этого 
сегмента рынка.

Наше ближайшее мероприятие – выставка 
«Госзаказ», которая пройдет 24-26 марта в 
«Крокус-Экспо», она для нас очень важна. 
Несмотря на то, что подготовительные ра-
боты идут, с каждым, условно говоря, по-
тенциальным потребителем, тем не менее, 
участие в подобной выставке – определен-
ная заявка на то, что мы являемся сильным 
игроком на этом рынке…

Следующая выставка, которая для «Торго-
вого дома ЗИЛ» станет главной в этом году 
– апрельский «Комтранс». И сегодня мы со-
средоточены на том, чтобы сделать к этой 
выставке грамотный стенд и, соответствен-
но, выставить максимально широкий диа-
пазон востребованных автомобилей.

- Какой хотят видеть нашу продукцию по-
требители?

- Недавно обобщив данные, полученные в 
конце прошлого года, отметили, что основ-
ные нарекания вызывают сроки поставки. 
В данном случае мы оказываемся в наиме-
нее конкурентной ситуации по сравнению 
с нашим рыночным окружением. Второй 
вопрос: потребители всегда хотят видеть 

Главное, чтобы нас не подвело производство
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меньшие цены. Но в данном случае на-
до рассматривать фактор: цена-качество. 
В предыдущие годы мы слишком быстро 
повышали цены, возможно, иногда даже 
быстрее, чем рынок двигался. В 2009 году 
отчасти удалось переломить эту ситуацию 
за счет того, что мы находились в рублевом 
пространстве, в то время как наши конку-
ренты из-за рубежа цены поднимали вы-
ше. Поэтому наша рыночная доля, с одной 
стороны улучшилась, так как «бэушная» 
техника ушла практически с рынка. Одна-
ко надо и с качеством работать. Соотноше-
ние – цена-качество на сегодняшний день 
нашими потребителями оценивается всего 
на 60 процентов. Это не очень хороший 
показатель. А выдерживание сроков по-
ставки – всего 40 % удовлетворенности… 
Все остальные параметры более менее в 
норме находятся, не хуже и не лучше, чем у 
других российских производителей. А вот 
с этими двумя параметрами надо работать, 
конечно, очень серьезно.

- Действительно ли, наибольшей попу-
лярностью сейчас стала пользоваться 
бескапотная  машина?

- Не совсем. Наибольшей популярностью 
пользуются машины, которые мы произво-
дим. Образец с китайской кабиной пока и 
в серию-то не пошел. Но потенциал у это-
го автомобиля есть, он должен завоевать 
свое место. Если образно представить срез 
нашего рынка, то есть массовый спрос, ко-
торый сегодня доминирует, и лежит как раз 
в сегменте наших традиционных машин. И 
есть так называемые новаторы, диктующие 
определенную моду, если говорить терми-
нами потребительского рынка. Так вот, эти 
новаторы -они и без нас покупали беска-
потную машину. Этот вариант модельный 
сегодня находится в довольно жестком 
конкурентном окружении со стороны 
«Исудзу» и «Хундай». Возможно, эти по-

требители готовы были бы перейти на бес-
капотную машину ЗИЛа, если бы мы имели 
сегодня предложение. И государство го-
тово заказывать именно такие машины. Те 
презентации, которые мы делали для ГТЛК, 
Росагролизинга и для МЧС продемонстри-
ровали, что все, в первую очередь, смотрят 
на бескапотную машину.

- Если говорить о возможном расшире-
нии модельного ряда как влево так и 
вправо - насколько потребитель был бы 
заинтересован в этом? Ждет ли он от ЗИ-
Ла, допустим, вторжения в более низкую 
грузоподъемность или наоборот, есть 
смысл конкурировать с КамАЗом и МА-
Зом? 

- Абсолютно не ждет. Там свои игроки при-
сутствуют. Более того, они сами нас под-
жимают, вторгаясь на наше поле. Думаю, 
грамотнее и правильнее остаться в линей-
ке от 2 до 10 тонн. Кстати, мы и до 10 тонн 
не дотягиваем, поскольку нас сегодня нет 
ни 10-тонной, ни 8-тонной машины. Тем не 
менее, этот сегмент надо занять плотно, в 
основном двигаясь за счет расширения 
и углубления модельного ряда. Потому 
что в сегменте от 2 до 10 тонн существует 
огромное количество незанятых ниш по 
спецтехнике, которые мы должны либо 
сами закрывать, либо работать с заводами-
производителями спецтехники, чтобы 
иметь вот в этом диапазоне полный набор 
машин. 

- Перспективно ли развивать автобусное 
направление на базе наших автомоби-
лей?

- То, что ЗИЛу самому автобус делать не на-
до – вполне сформировавшаяся позиция. А 
вот активно работать с заводами спецтехни-
ки, чтобы они максимально использовали 
наши агрегаты, закладывая их в свои семей-
ства, как тот же самый Павловский завод, 
например, - наверное, правильный путь.

- Насколько тяжело формировать заказы, 
учитывая практически гарантированное 
отсутствие в первые два месяца стабиль-
ного выпуска автомобилей?

- Заказы собираются исходя из графика 
выполнения долгов. Сейчас задача номер 
один – оперативно закрыть те обязатель-
ства, с которыми мы перешли в новый год. 
Соответственно от того, насколько успешно 
Торговый дом сможет это осуществить, при-
ходить ЗИЛу станут новые заказы. Новых 
клиентов не добавится, те же городские му-
ниципалитеты, просто не могут уйти от на-
шей техники, которой по ряду позиций нет 
альтернатив. Важно не растерять старые 
отношения, необходимо  максимально бы-
стро удовлетворить задолженность перед 
ними, чтобы с марта-апреля получать уже 
новые заказы. 

- Насколько «Торговый дом» и специали-
сты, занимающиеся маркетинговыми 
исследованиями, довольны взаимоотно-
шениями с заводской конструкторской 
службой?

- УКЭР – подразделение, с которым мы в 
наибольшей степени конфликтуем, кон-
структивно конфликтуем. Но при этом и 
поддерживаем друг друга. Сложились нор-
мальные производственные отношения. 
Взаимоуспешные. 

Другое дело, что мы не совсем всегда дове-
ряем конструкторам. Практика показывает, 
что иногда через колено, «едрену мать» и 
генерального директора они все-таки со-
глашаются делать то, что мы от них просим. 
В то же время, в половине случаев, когда 
они не соглашаются, то и мы понимаем, что 
этого сделать точно нельзя. Тогда начинаем 
воздействовать на потребителей, призем-
лять их требования к тем возможностям, 
которые есть у АМО ЗИЛ... 
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