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АВТОМОБИЛЬНАЯ КОМПАНИЯ АВТОМОБИЛЬНАЯ КОМПАНИЯ 

С 1998 г. на рынке коммерческого транспорта 
Поволжского автомобильного рынка в составе 
ГК «Веха». 
C 2008  г. самостоятельная компания АКП. 
Трижды были признаны лучшими дилерами 
по разным брендам 
 

Официальные дилеры в г.Самара брендов:  
⮚ ГАЗ, Русские автобусы, Урал 
⮚ МТЗ- Беларус, АМКОДОР+12 брендов 
 
Два дополнительных офиса: 
⮚ г.Оренбург 
⮚ г.Ульяновск 



АВТОМОБИЛЬНАЯ КОМПАНИЯ АВТОМОБИЛЬНАЯ КОМПАНИЯ 

Образование:  
⮚  2004 г. Самарская Государственная Экономическая 

Академия, Менеджмент 
⮚  2013 г. – Международная школа Бизнеса, РИМА-А, 

Маркетинг.  

2019г. – руководитель отдела маркетинга ООО «Поволжье –Авто» 
2010г. - 2018г. – начальник отдела регионального маркетинга в Русфинанс 
Банке 
2006г. -2010г. - маркетолог,  официальный дилер Opel, Chevrolet,  Saab, 
Cadillac,  Hummer 
2004г.- 2006г. – маркетолог, официальный дилер Opel, Chevrolet 

Мищенко Юлия 
Руководитель отдела маркетинга  
“Автомобильная Компания” 



Чек лист «ВЫЖМИ ИЗ КЛАССИФАЙДОВ ВСЕ» 

Блок 1: ВЫГРУЗКА ДАННЫХ /ПОСТИНГ(чем больше автоматизирован процесс, тем меньше ресурсов тратит 
дилер(вручную и с ошибками) – 2 балла 

Блок 2: УПРАВЛЕНИЕ СКЛАДОМ и АНАЛИТИКА (назначение рекламной цены и переоценка новых а/м) – 2 балла 

Блок 3: КОНТЕНТ (фото, описание, 360, видео и пр) – 5 баллов 

Блок 4: КОММУНИКАЦИЯ С КЛИЕНТАМИ (звонки интернет заявки чаты – процессы /автоматизация) – 4 балла 

Блок 5: УПРАВЛЕНИЕ ТРАФИКОМ С КЛАССИФАЙДОВ – 5 баллов 



 ПОКАЗАТЕЛИ было 2019 Стало 2020   
просмотры/контакты 1,30% 1,40%   
контакт/звонок 30% 41%   
звонок/визит 55-60% 68%   
визит/продажа 29% 54%   
затраты   12%   
стоимость лида 79 р. 128 р. 62% 
стоимость сделки 1633 р. 1158 р. -29% 

Количество сделок выросло в среднем на 30-40%% 

Эффективность оцениваем по стоимость сделки: 
ЭФФЕКТИВНОСТЬ 

Выступающий
Заметки для презентации
акцентируем только сделки. если есть вопросы по количеству, то хочу обратить внимание, что мы продаем не легковые автомобили, а коммерческий транспорт, цена за который может превышать 9 миллионов рублей.



❖ анализ конкурентной среды 
❖ ВСЕ площадки, в том числе те, на 

которых вас нет 

Must do перед размещением 

Выступающий
Заметки для презентации
не закончена фраза, неясно, что докладчик хоет сказать этим слайдом… И нужно обязательно описать – на что вы смотрите, какие параметры анализируете? Как? С какой периодичностью?
а вы используете макспостер? там хороший инструмент для конкурентного анализа...



Чек лист оценки конкурентов 

•количество объявлений 
•срок размещения объявлений    

модель 

• цена устанавливается в зависимости от модели, средняя 
по рынку. Закладываем в цену % торга клиента  

цена 

•оценка в каком состоянии продаются автомобили, 
необходимость доработки автомобиля под нужды клиента  

состояние авто 

•количество предложений в регионе 
•какие автомобили превалируют  

регион  

•оцениваем какие дополнительные услуги предлагают 
продавцы 

дополнительные услуги 

Выступающий
Заметки для презентации
хитрость с редактированием…. 



Когда вы готовы к размещению, выберите максимально 
эффективный инструмент: 

❖склад  
❖цена  
❖продвижение 

7% - уменьшение склад «неликвида» 
47% - сократилась оборачиваемость 

автомобилей: с 83 дней      до 47. 

Выступающий
Заметки для презентации
нужно по каждому инструменту расписать – как было до его использования, как стало при нем. на один инструмент - один слайд



Склад. ABC-анализ 

❖выкладываем а/м 
как из группы «А», 
так и «неликвид» 

Контролируем 
стоимость лида, за 
счет высокой 
конверсии а/м 
группы «А». 

Выступающий
Заметки для презентации
нужно по каждому инструменту расписать – как было до его использования, как стало при нем. на один инструмент - один слайд



Склад 

❖еженедельное 
обновление а/м 

❖ контроль за сроком 
размещения 

Выступающий
Заметки для презентации
нужно по каждому инструменту расписать – как было до его использования, как стало при нем. на один инструмент - один слайд



Работа с ценой 
❖релевантные цен при подаче объявлений 
❖контроль за ценами 
❖изменение цены, если за 5-7 дней нет контакта  

Выступающий
Заметки для презентации
нужно по каждому инструменту расписать – как было до его использования, как стало при нем. на один инструмент - один слайд



какое продвижение выбрать  
❖для «большой» техники: 

размещение разных регионах 
одновременно, выделение 
цветом, вип-размещение, 
выделение увеличенное 
количество показов. 

❖для «неликвидов» и группы а/м 
из группы «А» поднятие 
объявлений 

    

Выступающий
Заметки для презентации
нужно по каждому инструменту расписать – как было до его использования, как стало при нем. на один инструмент - один слайд



Клиентоориентированность как доп.услуги:  

❖ кредит – наш специалист на заполняет 
анкету, клиент приезжает в салон уже 
имея одобрение по кредиту 

2019 г. 2020 г. 

30% 
45% 

70% 
55% 

кредит наличные 

Выступающий
Заметки для презентации
Вот это – хорошо



❖бесплатное предоставление подъемника 

Клиентоориентированность как доп.услуги:  

Выступающий
Заметки для презентации
Я бы здесь была осторожнее – когда вы говорите, что честность – ваша фишка, вы как бы даете посыл другим дилерам, что они не честны… потому как “фишка” предполагает некоторую уникальность… давайте подумаем, как это сформулировать по-другому… чтобы не обидеть всех слушателей разом )) 



Клиентоориентированность как доп.услуги 

❖доставка – доставка техники 
до места назначения 

❖ трансфер – встреча клиента в 
аэропорту и доставка до ДЦ 

2019 г. 2020 г. 

10% 
30% 

90% 
70% 

иногородние местные 

Выступающий
Заметки для презентации
Вот это – хорошо



Классифайды: как получать больше за меньшие деньги 

❖Оценивать эффективность классифайда по СТОИМОСТИ 
СДЕЛКИ 

❖Снижать стоимость лида, за счет  регулярной работы со 
“складом” а/м на классифайде 

❖Снижать  стоимость сделки - анализ и предложения 
релевантной цены.  

Выступающий
Заметки для презентации
Вот это – хорошо



Мищенко Юлия Валерьевна 
Руководитель отдела маркетинга 
«Автомобильная Компания» 
тел. 8-846-22-66-555  (ip 180) 
e-mail: 180@1akp.com 

Спасибо за внимание! 

Выступающий
Заметки для презентации
Юлия, по презентации в общем: категорически не хватает данных и алгоритмов использования инструментов. Сейчас презентация максимум на 7-10 минут… Нам сегодня вечером ее необходимо привести в значительный вид, в противном случае вы будете сильно проигрывать как спикер другим докладчикам. Слишком сильно...

mailto:gd@1akp.com
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