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ГК «Автопродикс»
Более 25 лет на рынке

Группа компаний «Автопродикс» была основана в 1993 
году в Санкт-Петербурге и является старейшим 
партнером Альянса Renault-Nissan в России.  В 2018 
году компания отметила свое 25-летие.
Официальный дилер – Infiniti, Nissan, Renault, Datsun, 
Porsche, Toyota, KIA.



ЭДУАРД МАРКМАН
Исполнительный директор

Образование:
Ленинградский институт водного транспорта

1995-2018 – Петровский автоцентр, 
исполнительный директор
с 2019 – Автопродикс, исполнительный директор, 
направление Renault 

Стаж работы в автобизнесе – 25 лет.



Проблематика:
Несбалансированность спроса и предложения

Склад

Маркетинг

Персонал



Продажи автомобилей за период март-май 
в сравнении 2019 и 2020 год



Валовый кумулятивный доход за период
март-май 2020г. (ФЛ и ЮЛ)



Расчет ВКД
❑ «Железная» маржа
❑ Маржа на дополнительном оборудовании
❑ Стоимость работ (за вычетом себестоимости 

нормо-часа)
❑ Маржа на финансовых услугах
❑ Доход от продажи Trade in – расходы на 

подготовку, расходы на рекламу, расходы на 
ФОТ, налоги, банковский процент по складу 



Проблема №1 – Склад

Неправильный заказ а/м в производство

Ответственный за заказ автомобилей – директор по 
продажам (качество склада – в мотивации, через сроки 
реализации)

Что делаем?



Заказ автомобилей квартал к кварталу
Сравнение моделей, комплектаций, цветов + прогнозный анализ + сравнение год к году



Заказ «тяжелых» позиций
Наличие уникальных позиций на складе

Берем тяжелые позиции, которые «боятся» брать 
другие дилеры.
    Renault Master – 10-15 а/м Renault Koleos – 10 а/м



Доработка автомобилей
Первыми стали продавать
двухцветные Renault Arkana



Работа продавцов со складом
2 основных показателя в подборе а/м для клиента
Авто с ПТС
+ Количество
дней на складе



«Платим продавцам, а не клиентам»



Уровень принятия решений по маржинальности сделки

❑ В рамках плановой маржинальности – старший 
продавец

❑ За рамками плановой маржинальности – директор 
по продажам



Мотивация продавцов

1. Прямой показатель:
❑ % от ВКД (зависит от количества проданных а/м)
❑ Бонус за акционные а/м
2. Косвенный показатель:
❑ Количество проданных автомобилей
3. Повышающий / понижающий коэффициент за продажу продуктов, 
влияющих на маржинальность сделки – продленная гарантия, 
сервисный контракт и т.д.
4. План по продажам дополнительного оборудования -



Проблема №2 – Маркетинг
Маркетинг направлен на рекламу 
скидок, а не на преимущества 
компании, продукта



Проблема №2 – Маркетинг

Рекламируем 
скорость покупки, 
наличие а/м на 
складе - как 
преимущество 
нашей  компании

Что делаем?



Вместо 
«Здравствуйте!» - 

«Хорошо, что вы 
зашли. У нас как раз 
распродажа!»



1.Ежедневные собрания
Обязательный пункт – обсуждение склада
2. «Утренняя школа» – ежедневно
Сосредотачиваемся на обязательном соблюдении этапов 
продаж
3. Обучение предложению продуктов и услуг, а не скидок

Что делаем?
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