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Трафик дилерских сайтов по месяцам 
(данные 600+ сайтов на платформе)  

-40% в апреле



в 30 раз
трафик онлайн 
превышает 

трафик оффлайн
 
 
Кому столкнулся с задачей 
организовать онлайн предоплату 
на сайте в апреле-мае?



Одна из ключевых метрик витрины авто: 
VDP/SRP 

 
• SRP - Search Result Page (Sessions)
• VDP - Vehicle Detail Page (Sessions)
• VDP/SRP - 40% -> 65%



Проблема 1
Много точек контакта

• Менеджер сообщил, что цена 2200тр на сайте - это только с учётом ТИ и Кр. Передал меня 
ТИ-специалисту (Оценщик)

• Оценщик Дима перезвонил через 20 минут. Конечно же сказал, что оценка на сайте от 
Автору - неверная, и начал задавать вопросы.

• Сразу же дал оценку 700тр и “дальше нужно смотреть на машину, может и больше”.
• Через 15м перезвонил Евгений, сказал что передаёт меня Кредитному отделу
• Кредитный отдел Людмила - перезвонила в течение часа. Длинный разговор...
• Через 10-15м перезвонил Евгений. Предложил внести предоплату, чтобы придержать 

автомобиль...
• ...





Проблема 0.
 
Монополия на 
информацию внутри 
отдела
 
Сложность 
инструментов 
специалистов
 
 
 
Какие IT решения 
использует отдел 
продаж (кроме CRM)



Проблема 2.
Многократный ввод и 
повторение информации 
Клиентом



Онлайн карточка сделки (Smart Contract)
 
Новый стандарт коммуникации, когда продавец 
и покупатель смотрят в один интерфейс и вместе 
формируют сделку.
 

Онлайн карточка сделки (Smart Contract)
 
Новый стандарт коммуникации, когда продавец 
и покупатель смотрят в один интерфейс и вместе 
формируют сделку.
 

Смарт Контракт 
 
это уникальная возможность клиенту получить 
финальное КП с прозрачными условиями 
покупки и достоверной ценой. 
 







Текущие показатели Smart 
Contract (май-июнь*)
• 110+ аккаунтов зарегистрировано (из них активных 

73%)
• 823 смарт-контракта создано
• 50 базовых выгод заведено вручную
• 10 453 уникальных выгод для автомобилей 

импортировано
• 5-11% конверсия в открытие
• 75 дилерских мерчантов от платежных шлюзов 

заведено в системе
• 375 предоплат начато -> 57 предоплат проведено
 







Успех в цифровом ритейле 
зависит и от инструмента, и 
от процесса в салоне, но 
больше - от процесса.
 
• У продавцов должна быть вся информация 

об этапах, пройденных клиентом онлайн
• Процесс в салоне должен начинаться с 

точки, где остановился клиент в онлайн



Как в Digital Retailing выстраивать процесс,  чтобы 
удержать баланс доходности?
 
 
Онлайн-продажи могут ухудшить доходность при одновременном росте числа сделок. 
Как сделать так, чтобы произведение этих двух множителей было больше 1?
 
(% изменения доходности сделки) * (% роста числа сделок) > 1 



 
Задача 1. Не все выгоды показывать 
клиенту  онлайн
 
Выстраивать тактику онлайн продаж:
• какие базовые выгоды могут видеть 

клиенты на онлайн-витрине авто
• при каких условиях менеджер 

может предлагать доп. 
преимущества из скрытого для 
клиента меню выгод

• при каких условиях система может 
сама открыть/промотировать доп. 
выгоды - скорринг вероятности 
закрытия сделки



Задача 2. Повысить скорость 
выдачи авто после внесения 
предоплаты
 
• Если клиент выбрал доставку к дому,  

то за 24-48 часов*
• Если клиент выбрал выдачу автомобиля в 

ДЦ, то не более 0.5-1 часа*
 
*после предоплаты
 
 

• сделать на этом упор, как своего 
конкурентного преимущества

• привлечь сегмент клиентов, кому надо 
быстро



Задача 3. Верно определить KPI  
для контроля процессов Digital Retailing
 
Больше цифровых переговоров на 1 digital-sales 
(# число Смарт-Контрактов на сотрудника)
 
Полнота заранее подготовленных сделок онлайн 
(% заполнения Смарт-Контракта)



 

Задача 4. Работать проактивно с клиентской базой
 
Генерация Smart Contract по постгарантийным клиентам из CRM   
с автоматической отправкой расчета по стоимости обновления автомобиля на более 
новый авто -> Цель: упростить и сделать проще процесс замены авто
 
Стимулировать свою клиентскую базу обновлять автомобили чаще, чем они сами 
решат начать процесс замены авто



Лазарев Алексей
 
email:
al@kodix.ru
 
telegram:
@alexeylazarev
 
auto.kodix.ru/special_autoboss
 
 
 
 
 
Регулярный митап с экспертами 
Kodix Auto по вопросам 
построения процессов  
Automotive Digital Retailing:
каждый четверг с 11 до 12 


