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ОБ АГЕНТСТВЕ

10 лет 600 60 2
опыта успешных проектов сотрудников офиса в Москве и Тамбове

Опыт работы в любых тематиках и сферах

Контекстная реклама Performance-маркетинг Тергетированная реклама

1

2

4

6

место 
по качеству

1

2

4

1

2 место 
по качеству

Рейтинг 
рунета

Рейтинг 
рунета

Рейтинг 
рунета

2021

2021

2021

2021

2021

2020

2019

2021

2021

🏆
🏆

место 
по качеству

место 

место 

место 

место 

место 

место 



ДОБИЛИСЬ ПРИЗНАНИЯ 
ПАРТНЕРОВ
Подтверждено сертификатами ведущих систем, 
сервисов и отзывами клиентов

в Calltouch Awards «Самая низкая 
стоимость привлечения уникального 
звонка среди конкурентов»

1 МЕСТО



лет опыта10 >70 клиентов в авто

ЭКСПЕРТИЗА В АВТОСЕГМЕНТЕ
Мы ценим наших клиентов, а они доверяют нам не 1-ый год



ОПЫТ РАБОТЫ С ОГРОМНЫМ 
ЧИСЛОМ МАРОК АВТОМОБИЛЕЙ



ТОРГМАШ
Работает с 1995 года

→ Автомобильный бизнес (сеть автосалонов и тех. центров)
→ Продажа и обслуживание мототехники
→ Производство и аренда автодомов

Род деятельности

Официальный дилер



ТОРГМАШ

1 МЕСТО 
в России по продаже автомобилей марки УАЗ

2
автосалона

25 лет 250 60 тыс.
опыта сотрудников проданных 

автомобилей

1 МЕСТО 
по сервисному обслуживанию автомобилей УАЗ

ТОП-15 ДИЛЕРОВ
по продаже автомобилей CHERY

ЭКСКЛЮЗИВ-
НЫЙ ПАРТНЕР
Инжинирингового 
центра LSGA

ТЮНИНГ 
Ателье

СПОРТИВНАЯ КОМПАНИЯ
Off-road соревнования
Trofi рейды
Внедорожные экспедиции



ВНЕДОРОЖНЫЙ 
ТЮНИНГ

АВТОДОМА
Производство / 
аренда / продажа 

Наша особая 
гордость



ТОРГМАШ 
EXTREME

СПОРТИВНАЯ 
КОМАНДА
ТоргМашБутик мототехники



ПРОБЛЕМЫ

01 02 03 04

Дорогой лид

(чуть более 
14 000 руб)

Нехватка лидов
для роста продаж 
и масштаби-
рования

Непонимание 
того, какой канал 
эффективнее 
в конечную 
продажу 
и какую выручку 
приносит

Отсутствие 
декомпозиции 
целей

Разделение большой цели 
на несколько взаимо-
связанных задач и этапов 
воронки продаж



РЕШЕНИЕ VBI

01

02

03

Согласовали список 
онлайн и оффлайн каналов

Везде прокинули связи 
с онлайн каналами

Разметили через подменные 
номера все оффлайн каналы

Объединить данные Calltouch, СRМ и Яндекс.Метрики



РЕШЕНИЕ VBI

Сейчас в реальном времени оцениваем эффективность всех 
рекламных источников, отслеживаем микроконверсии в воронке 
продаж и считаем выручку прямо в Calltouch.

Три кита масштабирования продаж

*Calltouch в ТОРГМАШе
используется с 2018 года. 

Разметили весь входящий 
трафик по источникам 
рекламы, оцифровали 100% 
входящего трафика, вплоть 
до уникальных подменных 
номеров в E-mail и SMS 
рассылке

Канал Бюджет Клики Все лиды Все лиды, % Все лиды, цена Всего сделок Всего ROI



РЕШЕНИЕ VBI
Три кита масштабирования продаж

В CRM «Автодилер» 
на входящий трафик, 
размеченный посредством 
Calltouch в разрезе 
источников рекламы 
«наложили» этапы 
воронки продаж.

Всё это сделали в формате 
сравнительного отчета по периодам, 
что позволяет отслеживать 
реальную динамику.



РЕШЕНИЕ VBI
Результаты от внедрения сквозной аналитики и оптимизации

Оптимизация общего 
бюджета на Яндекс.Директ

Кол-во лидов выросло на

Цена лида сократилась на

- 9.1 % 

►

►+13.3 % 

►+9.9 % 

Сумма рекламного 
бюджета Яндекс

Общее количество 
лидов

Доля бюджета Яндекс.Директ
в структуре общего трафика

Количество лидов
из Яндекс.Директ

CR (Конверсия ) клики 
в лиды из Яндекс.Директ

Цена лида из 
Яндекс.Директ

Дек. 2022 Март 2023

7 665 485

6 967 293

28 653

32 487

60,1%

71,2%

542

614

0,26%

0,39%

14 142 ₽

12 737 ₽



РЕШЕНИЕ VBI

Результат анализа РК #1 

доля бюджета на контекстную 
рекламу в структуре общего 
рекламного бюджета

60.1 % 

35 % 
рекламных кампаний оказались 
в категории малоэффективных, 
финансовоёмких источников 
рекламы

Результаты от внедрения сквозной аналитики и оптимизации

до оптимизации

Далее разберём на примерах 
отчётов, какую информацию 
мы смотрели в Calltouch, 
CRM, Метрике



АНАЛИЗ ТРАФИКА
Исследование структуры трафика // Период 01.-31.12.2022 г.

Доля бюджета 
на контекстную рекламу 
в структуре общего 
рекламного бюджета

12 392 167 ₽ 7 447 106 ₽

60.1 % 

Общий бюджет: Cумма бюджета на контекстную рекламу:

Канал Бюджет Клики Все лиды Все лиды, % Все лиды, цена Всего сделок



АНАЛИЗ ТРАФИКА
Детализация общего трафика // Период 01.-31.12.2022 г.

Канал Бюджет Клики Все лиды Все лиды, % Все лиды, цена Всего сделок



45,7 % 

АНАЛИЗ ТРАФИКА
Исследование структуры трафика // Период 01.-31.12.2022 г.

Высокая доля отказов

0:57
Секунд – время на сайте



АНАЛИЗ ТРАФИКА
Исследование структуры трафика // Период 01.-31.12.2022 г.

Общие показатели 
трафика из PPC рекламы 
одной проблемной РК 
китайского бренда

Аккаунт Бюджет Показы Клики СTR Все лиды Всего сделокСPC Все лиды, % Все лиды, цена

«дошедших» до CRM

15 лидов



рекламных кампания оказались в категории 
малоэффективных, финансовоёмких
источников рекламы

АНАЛИЗ ТРАФИКА
Исследование структуры трафика // Период 01.-31.12.2022 г.

Показы Клики CTR CPC Все лиды Все лиды, % Всего сделок

Детализация трафика из контекстной рекламы 
одной проблемной РК китайского бренда. Срез 
по рекламным кампаниям Поиск VS РСЯ

35 %

БюджетАккаунт Всего лиды, цена



АНАЛИЗ ТРАФИКА
Исследование структуры трафика // Период 01.-31.12.2022 г.

Детализация трафика из 
контекстной рекламы наложенная 
на этапы воронки продаж из CRM 
(интеграция Calltouch и CRM)

Структура отчета из CRM: Цель отчета

Тип подсчета данных Конверсия: лиды полученные в текущем периоде

Источник рекламы Яндекс.Директ

Структура данных детализированный отчет по воронке отдела продаж

Промежутоочная

Цель отчета Конечная

Качество трафика

Продажа/запись на сервис

ЗвонокАккаунт Звонок вежливости Интернет заявка Контракт Оцифровка Отказ Стоимость с оцифровкой



АНАЛИЗ ТРАФИКА
Исследование структуры трафика // Период 01.-31.12.2022 г.

Детализация трафика из контекстной рекламы наложенная 
на этапы воронки продаж из CRM (интеграция Calltouch и CRM)



АНАЛИЗ ТРАФИКА
Исследование структуры трафика // Период 01.-31.12.2022 г.

Определили, выявили неэффективные рекламные кампании, 
которые тратят бюджет впустую.



РЕШЕНИЕ VBI
Цикл оптимизации рекламных кампаний

Аудит РК в Яндекс.Директ
выявил проблемные 
места в настройках

Улучшили качество объявлений. 
В «ДНК» объявлений включили 
«коммерческий» оффер
и «технический» оффер

Ввели системное А/В тестирование 
объявлений. Используем HADI циклы:

Прослушка звонков 
с применением 
внутреннего чек-листа.

Перераспределили 
рекламный бюджет внутри 
кампаний. Увеличили бюджет 
на коммерческие запросы.

На посадочных страницах 
разместили в слайдере видеоряд, 
что позволило увеличить время на 
сайте, уменьшили количество форм 
обратной связи и сфокусировались 
на центральном событии на слайде.

H
A
D
I

H

A
D

I Гипотеза
Действие
Данные
Выводы

01 02 03

04 05 06



РЕШЕНИЕ VBI
Решения после аудита отчётов сквозной аналитики

Прослушка звонков с применением 
внутреннего чек-листа

Глубина анализа:

01

02

03

Разбор причины отказа

Проверка руководителем отдела 
продаж KPI («Карты контактов, 
инфоповодов» и др.)

Проверка соответствия 
причины отказа от покупки.

Рабочий лист отдела продаж – «контейнер» 
хранения абсолютно ВСЕХ данных о клиенте.



РЕШЕНИЕ VBI
Решения после аудита отчётов сквозной аналитики

Landing page – добавили слайдер с видеорядом

https://lp.torgmash-avto.ru/promo/china/chery/tiggo-8-pro.html


РЕШЕНИЕ VBI
Решения после аудита отчётов сквозной аналитики

Landing page - добавили информацию про технические характеристики 
по технике «ХПВ» (Характеристики | Преимущества | Выгоды для клиента)

https://lp.torgmash-avto.ru/promo/china/chery/tiggo-8-pro.html


РЕШЕНИЕ VBI

Результат анализа РК #1 

доля бюджета на контекстную 
рекламу в структуре общего 
рекламного бюджета

60.1 % 

35 % 
рекламных кампаний оказались 
в категории малоэффективных, 
финансовоёмких источников 
рекламы

Решения после аудита отчётов сквозной аналитики

до оптимизации

Результат анализа РК #1 

после оптимизации

доля бюджета на контекстную 
рекламу в структуре общего 
рекламного бюджета

76.5 % 
уменьшилась доля отказов

На 34.7 % 

Время на сайте

+31.6 % 
увеличилось количество лидов
«дошедших» до CRM 

На 433 % 

Пересмотр CJM (Customer Journey Map)



РЕШЕНИЕ VBI
Решения после аудита отчётов сквозной аналитики

•
;

Перераспределили 
бюджет:

Увеличили бюджет на эффективные 
кампании «Поиск» и РСЯ

Увеличили бюджет на 
ретаргетинговые кампании.

БюджетАккаунт Показы Клики СTR CPC Все лиды Все лиды, % Все лиды, цена Всего сделок



АНАЛИЗ ТРАФИКА
Исследование структуры трафика // Период 01-31.03.2023 г.

Доля бюджета 
на контекстную рекламу 
в структуре общего 
рекламного бюджета

9 107 603 ₽ 6 967 293 ₽

76.5 % 

Общий бюджет: Cумма бюджета на контекстную рекламу:

Общая структура трафика

Канал Бюджет Клики Все лиды Все лиды, % Все лиды, цена Всего сделок Выручка ROI



АНАЛИЗ ТРАФИКА
Исследование структуры трафика // Период 01-31.03.2023 г.

Доля отказов

Время на сайте

Было

45.7 % 
Стало

29.9 % 

Было

0:.57 сек
Стало

1:15 сек.



АНАЛИЗ ТРАФИКА
Исследование структуры трафика // Период 01-31.03.2023 г.

Общие показатели трафика из контекстной рекламы

Аккаунт Бюджет Показы Клики СTR Все лиды Всего сделокСPC Все лиды, % Все лиды, цена

«дошедших» до CRM

15 лидов
Было

«дошедших» до CRM

86 лидов
Стало



АНАЛИЗ ТРАФИКА
Исследование структуры трафика // Период 01-31.03.2023 г.

Детализация трафика из контекстной рекламы наложенная на этапы 
воронки продаж из CRM (интеграция Calltouch и CRM)



АНАЛИЗ ТРАФИКА
Исследование структуры трафика // Период 01-31.03.2023 г.

Детализация трафика из контекстной рекламы наложенная на этапы 
воронки продаж из CRM (интеграция Calltouch и CRM)



РАБОЧИЙ ЛИСТ ОТДЕЛА ПРОДАЖ 
– “КОНТЕЙНЕР” ХРАНЕНИЯ ВСЕХ 
ДАННЫХ О КЛИЕНТЕ

Детализация трафика из 
контекстной рекламы наложенная 
на этапы воронки продаж из CRM 
(интеграция Calltouch и CRM)



РЕШЕНИЕ VBI
Результаты от внедрения сквозной аналитики и оптимизации

Оптимизация общего 
бюджета на Яндекс.Директ

Кол-во лидов выросло на

Цена лида сократилась на

- 9.1 % 

►

►+13.3 % 

►+9.9 % 

Сумма рекламного 
бюджета Яндекс

Общее количество 
лидов

Доля бюджета Яндекс.Директ
в структуре общего трафика

Количество лидов
из Яндекс.Директ

CR (Конверсия ) клики 
в лиды из Яндекс.Директ

Цена лида из 
Яндекс.Директ

Дек. 2022 Март 2023

7 665 485

6 967 293

28 653

32 487

60,1%

71,2%

542

614

0,26%

0,39%

14 142 ₽

12 737 ₽



Сценарий 
использования:
SMS-рассылка 
клиентам, 
зашедшим 
на сайт

БОНУСНАЯ ЧАСТЬ. 

CALLTOUCH –ЛИДС 
Опыт использования



БОНУСНАЯ ЧАСТЬ. 

CALLTOUCH –ЛИДС 
Опыт использования

2 210 ₽ 87
Средняя стоимость лида по данному Дополнительное количество лидовРезультаты




