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Группа компаний «Луидор»  
филиалы в 11 субъектах России  
Продажи по всей стране; 
Два предприятия по производству спецавтомобилей –  
ПКФ «Луидор» и два завода «Луидор-Тюнинг»; 
В портфеле: ГАЗ, ВАЗ (Lada), Volkswagen, Toyota, Suzuki, 
Mitsubishi 

Компания «Луидор-Эксперт» 
Коммерческие и легковые  
автомобили с пробегом в 9 регионах РФ.  
Более 500 автомобилей в наличии. 

Выступающий
Заметки для презентации
меньше текста. тезисами




Алексей Горелов 
Руководитель отдела Маркетинга и Рекламы 

Образование: 
Нижегородский Государственный Политехнический  
Университет им. Р.Е. Алексеева 
Учебно-научный институт радиоэлектроники и информационных технологий 

2010-2016 АО «Первая Грузовая Компания» 
2017-н.в. Луидор Эксперт 
 
Построил систему привлечения трафика, создал колл-центр, наладил 
работу на 8-ми классифайдах!  
В результате отдел выкупа ежемесячно получает до 1000 визитов. 
Средняя стоимость одного звонка в 2019 году не превышала 300 
рублей. 
За время своей работы обеспечил компании продажи с общей 
наценкой более 250 млн рублей. 

Выступающий
Заметки для презентации
не любите вы себя вообще! где ваши ордена-медали?? ))) добавила сама ) оформлять будем позже. у меня умерла мышь, я тут пытаюсь с тачпада разбираться )))
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Автоматизация выгрузки - CarCopy 
Было: 
Самописная система на базе Б24 
 
- Путаница в модификациях 
- 3-4 часа в день на исправление  

ошибок в выгрузке 
 
- Затраты на программирование  

при изменении каталогов 
- Отсутствие аналитики по звонкам 

 
- Выгрузка только на Авито и АвтоРу 

 

Сейчас: 
CarCopy 
 
+ Почти исключены ошибки ОП 
+ 5-10 минут в день на 

мониторинг, все ошибки 
справляют менеджеры СС 

+ Прогнозируемые расходы и  
защита от изменений 

+ Аналитика звонков  
по каждому автомобилю 

+ Выгрузка на все классифайды 

LH: Автоматическая выгрузка LCV на Drom.ru + Аналитика звонков 

Выступающий
Заметки для презентации
нужна какая-то иллюстрация. скриншот из ЛК или из Экселя, где видны какие-то цифры, которые мы можем сравнить
Слайд хороший. да, не видно, куда относятся комментарии, но эти комментарии - они же для вас: что вы будете говорить, правильно? Вы их в своей локальной версии сохраните или распечатаете. И у вас все будет под рукой. А зрителю они и не нужны. пусть вас слушают сидят ) 
НА СЛЕДУЮЩЕМ СЛАЙДЕ – ИЛЛЮСТРАЦИИ



Кабинет CarCopy 



Интеграция чата Авито через API 
Было: 
- Один сотрудник 

 
- Нет понимания результата 

 
- Крайне сложно контролировать 
- Нет статистики и отчетности 

 
- 100-150 закрытых обращений 

 в месяц 

Сейчас: 
+ Любой сотрудник  

может заработать 
+ Результат законченное действие 

Кредит/VIN/Фото/Видео/Прочее 
+ Отчеты  

по закрытым обращениям 
кол-ву пользователей и запросам 

+ 1000 закрытых обращений  
в феврале 

Задачи: Автоматически отправлять VIN, адрес и график работы 
          Интегрировать в одно окно чаты Авито, Auto.ru, 
Drom.ru 

Выступающий
Заметки для презентации
Пока выделила цветом – чтобы зрителям сразу бросалось в глаза – разница гигантская! прекрасно





Не стоит мериться неизмеримым 
Что влияет на цену звонка и продажи: 
- Объем склада определяет возможности пересадки на 

одноклассников 
- Структура склада – LCV/PC, масс-сегмент/премиум и т.д. 
- География – 500 авто на одной площадке или на многих 
- Ценообразование – Завышенные ценники снижают конверсию 

и наоборот 
- Strike Rate отдела продаж напрямую влияет на ROMI 

Вывод: Сравнивайте свои показатели через тестирование гипотез 

Выступающий
Заметки для презентации
вот тут мне не очень понятно… но, думаю, это потому, что я не эксперт ))) вы мне потом голосом объясните, и мы подумаем, чем проиллюстрировать слайд



Алгоритм тестирования гипотез 
1. Выдвинуть гипотезу 
2. Определить как будем мерить результат 
3. Замерить показатели до изменения 
4. Изменить один параметр 
5. Замерить показатели перед изменениями 
6. Сравнить результат 
7. Принять решение оставлять изменения или нет 
 
 
!!! Нерепрезентативная выборка 
!!! Смешение переменных 
!!! Результат не всегда можно применить ко всем а/м 



Как продвигаться на Авито: разные инструменты для разных 
категорий авто 
- Поднятия каждые 10 дней; 
- VIP – редкие авто; 
- Турбо – на повторяющиеся авто с максимальной конверсией 
- Быстрая продажа – для авто без конкурентов и  

обновлением списка менее чем за 1 день 
- Автостратегия – на минималках для старого стока 

LH1: Изучайте конкурентов перед  
применением Турбо 

LH2: В автостретегии установите 
бюджет 1 рубль и попробуйте сохранить,  
авито покажет минимальный бюджет 

Выступающий
Заметки для презентации
вот это обязательно должно быть на слайде: “По нашей статистике 40% авто продаются в первые 10 дней”
это тоже: Такое использование автостратегии увеличивает стоимость звонка, испульзую только в случае команды от директора - Сократить старый сток
чуть-чуть потом поправим с вами формулировки на слайде





Как продвигаться на АвтоРу: Вечный двигатель 
- Автостратегия для всех авто – на ограниченное время.  

 
Исключения:  
- Перегретая выдача: Если авто поднимается более чем раз в 5 дней, 

переходим на планирование по времени - раз в неделю. 
- Более 10 одинаковых авто на складе 

 
- Премиум для повторяющихся авто с максимальной конверсией 

 

LH: Поднятие на АвтоРу затирает дату публикации –  
поднимаю а/м с датой публикации более 30 дней 

Выступающий
Заметки для презентации
Первый ваш комментарий должен быть отражен на слайде. 
подумаем над формулировками и иллюстрацией





Продвижение Drom.ru 
- Пакет прикреплений для Уфы и Челябинска 
- Ставка на уровне конкурента для LCV 
 
Результат: дополнительно 30-40 звонков в месяц по 95 рублей 

LH1: Я вообще не плачу за размещение авто на Drom.ru 
 
LH2: Дружите и общайтесь со своими менеджерами 
+ Аналитика по рынку в любых разрезах по запросу 
+ Быстрое решение проблем 
+ Тестирование новых продуктов 
+ Скидки и бонусы ;-) 

Выступающий
Заметки для презентации
нужно подумать, как это обозначить на самом слайде: Плачу только за доп услуги по Уфе и Челябинску и получаю 40-50 звонков в месяц по 200-250ру
второй коммент – тоже ) над формулировками подумаем



63 звонков 

67 звонков 



69 звонков 

199 звонков 
31.66 Р/зв 



30 звонков 
0 Р/зв 
 
 
 
 
ИТОГ: 
+36 звонков 
по 95 Р/зв 



ТМЦ – ТелеМаркетинговый Центр 
Задачи: 
- Совершение исходящих звонков и прием входящих по выкупу 
- Работа с чатами (сайт + авито) 
Исходящие: 
- Объявление с классифайдов подгружаются в 1С 
- Объем регулируем датой публикации 
- Белый фильтр авто Марка/Модель/Год по регионам 
- Черный список – профессиональные продавцы 
Входящие: 
- Рассылки по продавцам объявлений на классифайдах 

LH: Белый список номеров дилеров на классифайдах 
Задачи: Система предиктивного обзвона 

Выступающий
Заметки для презентации
подумаем, чем проиллюстрировать



1) Как оценить эффективность классифайдов? 
- Объем звонков на 1 а/м на складе 
- Стоимость звонка 
- Стоимость сделки 

Тестируем различные гипотезы, отказываемся от недееспособных и масштабируем 
удачные 
 
2) Как снизить стоимость лида с классифайдов? 
- Умное применение платных услуг к объявлениям 
- Привлечение внимания к объявлениям в листинге 
- Развернутое описание к объявлениям по формуле: Описание авто - Призыв к 

действию - Описание преимуществ покупки у вас. 
 
3) Как снизить  стоимость сделки с классифайдов? 
- Аналитика на уровне стоимости выдачи 
- Отслеживание SR отдела продаж 
- Фиксация каждого обращения в CRM системе и контроль за отработкой 



Алексей Горелов 
Руководитель отдела Маркетинга и Рекламы 
 
 
E-mail: GorelovAA@luidor.ru 
Телефон: +7 910 385 25 15 (WhatsApp, Viber) 
Рабочий: +7 951 915 48 93 
Telegram: https://t.me/GorelovAlex 
 
 
Не претендую на истину в последней инстанции, у 
каждого свой путь! 
 
Надеюсь, моя презентация поможет сэкономить ваше 
время и деньги ;-) Обращайтесь, буду рад помочь! 

Выступающий
Заметки для презентации
супер


mailto:GorelovAA@luidor.ru
https://t.me/GorelovAlex
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