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День  
выборов  
При выборе коммерче-
ского автотрансПорта  
его основные Потреби-
тели комПании-Пе ре воз-
чики ПреДъявляют це-
лый ряД требований как 
к самому автомобилю, 
так и к качеству его сер-
висного обслуживания. 
ПрежДе всего логистиче-
ские комПании оценива-
ют общую стоимость и 
срок гарантии, кубатуру 
грузовых отсеков и раз-
витость Дилерской сети 
автоконцерна. Мария Карнаух

заПросы Транспортное средство снабжается дополнитель-
ным оборудованием, установку которого операторы экспресс-
доставки предпочитают доверять самому производителю — это 
позволяет сэкономить средства и получить гарантию.

не все операторы доставки делают выбор в пользу собствен-
ного автопарка. некоторые предпочитают работать с целым рядом 
автодилеров или другими компаниями-перевозчиками, что дает 
им возможность предложить клиентам широкий выбор предо-
ставляемых услуг. Однако при системной работе с крупными кли-
ентами, подразумевающей минимальные цены и жесткие гаран-
тии по подаче транспорта, необходим собственный автопарк, при-
знают специалисты. Они и являются основными клиентами 

компаний—производителей коммерческих автомобилей и, судя 
по всему, уже пришли в себя после финансового кризиса. авто-
концерны отмечают рост активности клиентов. Что касается про-
дукции, то, как констатируют представители компаний, популяр-
ность набирают транспортные средства повышенной проходимо-
сти, а также переоборудованные в россии для выполнения спе-
циализированных задач автомобили импортного производства.

наученные горьким опытом кризисных лет, автопроизводите-
ли и автодилеры готовы максимально идти навстречу покупате-
лям во всем, кроме существенно выросших за последнее время 
цен на зарубежные транспортные средства. Повлиять на этот по-
казатель продавцы не могут: в том, что касается цен, коммерче-

сэкономив на технике, 

сложно не разориться  

на ремонте
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