
Анастасия Параничева 

Мультипликация  
эффекта от нескольких 
классифайдов 
тонкая настройка инструментов на разных площадках 

Бренд-менеджер TOYOTA 
ИНЧКЕЙП 



Инчкейп является представителем 41 автомобильного Бренда, 25 дилерских  
центров и 13 брендов представлены в России. 

18 700 сотрудников на 33 рынках по всему миру, 2500 сотрудников в России 

Автомобильный опыт восходит к рассвету авто, до 1900 года!  

Мы являемся крупнейшим в мире независимым дистрибьютором и продавцом 
автомобилей 

Инчкейп в России и в мире 

Inchcape — крупнейшая 
международная сеть по продаже  
и обслуживанию автомобилей 

3-й год подряд «Автодилер года» (2018-2020) в 4-х номинациях *по версии РОАД 

Сравнение выручки Inchcape PLC 
компаний топ 100 Forbes (млрд. 
долларов) 
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Кратко о себе 

Анастасия Параничева  
Бренд-менеджер TOYOTA ИНЧКЕЙП 
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бренд-менеджер TOYOTA в INCHCAPE  

в рекламе и маркетинге с разными брендами 

Проходила обучение в России и Финляндии 

в автобизнесе 

руководитель отдела маркетинга ГК Автопродикс                       
(6 ДЦ, 3 бренда: INFINITI,NISSAN,RENAULT)   

менеджер по рекламе / дизайнер Тойота Центр Невский 
(TOYOTA)   

дизайнер автоцентр СТК Тойота Центр  Невский 
(NISSAN,RENAULT) 

с 2016 

12 лет 

Обучение 

с 2005 

2009-2016 

2008-2009 

2005-2008 



Тест. Результаты 



Влияние ситуации на бизнес 

ПРОДАЖИ: новые автомобили и автомобили с пробегом 

Наш «рецепт» борьбы с кризисом -  всегда готовиться  
к нему, поэтому фокусируемся на эффективности, 
удержании клиентов и развитии персонала. 
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Бюджет классифайды: 2018 vs 2019 

CR? 
CPS?.. 

Бюджет классифайды – новые автомобили 

Бюджет классифайды - автомобили с пробегом 



Доля классифайдов новые а/м: трафик, бюджет 
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Апрель-май 2020 vs 2019. TOYOTA новые автомобили 
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Бюджет классифайды новые а/м 

CPS новые а/м 

CR в продажу +5% Продажи. План / факт: 154% 
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Доля рынка СПб май 2020 TOYOTA новые а/м 

Доля рынка СПб май 2020 Доля рынка СПб май 2020 

2 ДЦ Инчкейп Тойота: 44.32% рынка СПб 



Как продавать  
на классифайдах 
Новые автомобили 
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Инструмент №1: расширенный склад 

Прямая зависимость просмотров 
и звонков от размера стока 
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Инструмент №2: корректный контент  

Оформление опций = выдача объявления по самому 
таргетированному запросу клиента 
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Инструмент №3: только «живые» фотографии 

Объявления с реальными фото смотрят чаще, 
чем с каталожными 
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Инструмент №4: «продающие» тексты 

Индивидуальные комментарии повышают 
конверсию в звонок 

Онлайн-продажа 
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Инструмент №5: продвижение 

Продвижение напрямую влияет на количество просмотров  

Авто ру: поднятия 

Авто ру: премиум 

Авито: турбо-продажа 
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Инструмент №6: конкурентный анализ цен 

Смотрим каждый день! Переоценка → обновление выгрузки  



Автомобили 
с пробегом 
Чек-лист. Кейс 
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А/м с пробегом: чек-лист на каждый день  

Настраиваем автостратегию: размещение и 
продвижение 

01 

Рассчитываем бюджет на месяц: 
работа с ценовыми сегментами стока 02 

Автоматизируем выгрузку склада  03 

Качественный контент: проверяем наличие 
достаточного количества фотографий и 
развёрнутых комментариев в каждом объявлении 

04 

Контролируем каждое объявление: нет звонков по 
конкретному VIN в течение 5 дней → переоценка 
→ поднятие в стоке 

05 

Следим за состоянием склада: уведомления о 
наличии/отсутствии ПТС, наличия залога и пр.  06 

Контролируем бюджет на листинг и доп.услуги  07 

Проверяем отчёты: cpl, cps, кол-во дней на складе, 
кол-во звонков, пропущенные и пр.  08 

Смотрим показатели маржинальности 09 

Контролируем эффективность: слушаем записи звонков  10 

Проверяем ликвидность а/м, соотношение цены 
а/м с рыночной стоимостью 11 
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Как настроить работу с ценовыми сегментами. Бюджет 

Структура стока 
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Контроль бюджета. Сегментация по дням на складе 
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Контроль за состоянием склада. Уведомления  
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Контроль за состоянием склада. Автотека  

В обязательном порядке автомобиль проходит проверку в Автотеке 
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Автоматизация выгрузки склада. Система оценки  

А/м от 0 до 500 000 руб. не проданы за 14 дней на Авито,  
грузим на авто.ру  
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Пропущенные звонки. Бенчмарк 

Количество 
пропущенных звонков  

Работа  
с пропущенными 

JS chart dy amCharts JS chart dy amCharts 
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Наши настройки автостратегии: размещение, продвижение 



Схема пересмотра цен 

Почему нужно пересматривать цену через 7 дней, если нет звонков? 
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Схема пересмотра цен 

Шаг пересмотра цены – 5 дней, если нет звонков.  
7 дней если есть звонки, но нет продаж 
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Прогнозная цена продажи (ПЦП) – 
Определяется оценщиком  
на момент выкупа автомобиля 
 

Цена 1 - ПЦП + премия (5-10%)  
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Кейс. Как снизить токсичный сток на минимум 17% 

01 Работа с токсичным 
складом 60+  

02 Новый бенчмарк:  
не более 10% от стока 
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Исходные данные 
08.01.2020 г. 

1. Токсичный склад (60+) 26%   

2. 295 млн руб. В токсичном стоке 

3. 34% от капитализации склада 
 
4. Оборачиваемость = 85 
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Результат  
31.03.2020 г.  

1. Токсичный склад (60+) 9% 
 
2. 59 млн. Руб. В токсичном складе 

3. 13% от капитализации склада 
 
4. Оборачиваемость = 28  



Операционная эффективность 
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Резюме 

01 

02 

03 

Как оценить эффективность классифайдов?  
Новые а/м – смотреть воронку: просмотры  → звонки  → контракты  → продажи 
(кабинет Макспостер + сквозная аналитика).  
А/м с пробегом – смотреть ту же воронку, но при условии грамотного 
ценообразования, корректного контента и высокой скорости оборачиваемости склада. 

Как снизить стоимость лида с классифайдов?  
Новые а/м – тонко настроить инструменты продвижения, перевести часть звонков в заявки, 
не грузить а/м в поставке.  
А/м с пробегом – ценообразование в рынке, качественный контент, держать фокус на 
скорости оборачиваемости склада, снизить % токсичного стока, распределить сток по 
ценовым сегментам между площадками (а/м 0-500 т.р. – на Авито, >500 т.р. – на авто.ру) 

Как снизить стоимость сделки с классифайдов?  
Новые а/м – повысить эффективность отдела продаж → CR в продажу!  
А/м с пробегом – увеличить оборачиваемость стока. 

Вся информация, представленная в презентации в виде %, является достоверной. 
Данные, представленные на скринах из системы и кабинетов, являются иллюстративными.   



Контакты 

Отдел маркетинга и рекламы  | Группа компаний Инчкейп 

Тел:    + 7 (812) 321-61-81  доб. 24 501  

Моб:   + 7 (921) 648-33-90  

anastasiya.paranicheva@inchcape.ru 

inchcape.ru 

Анастасия Параничева  
Бренд-менеджер TOYOTA ИНЧКЕЙП 
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