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В наше время покупка автомобиля для человека является важным и значимым момен-
том в жизни. Это особенно касается российского потребителя. Если посмотреть на процесс
покупки товаров и услуг в 2020 году, то можно заметить, что большая часть бизнеса, в
том числе западного авто ритейла, полностью или частично ушли в онлайн продажи. Но,
что касается продажи автомобилей, то на российском рынке данный европейский тренд
не проявился явно.

В докладе будут рассмотрены следующие вопросы:
1. Состояние авто ритейла в России в период кризисных ситуаций. Несмотря на

то, что время идёт вперёд, и процесс цифровизации развивается, компании авто ритейла
пока функционируют по сложившейся бизнес-модели, внося лишь отдельные коррективы
в ее элементы.

2. Текущая ситуация на рынке авто ритейла в России. Покупатель и продавец в
силу ряда причин пока не видят процесс покупки автомобиля полностью в онлайн среде,
хотя отдельные такие предложения уже появляются.

3. Изменение бизнес-моделей компаний авто ритейла в настоящих условиях для со-
хранения своего положения на рынке и конкурентоспособности. Компании авто ритейла
не только не готовы, но и не хотят продавать автомобили онлайн. Компании авто ри-
тейла должны подумать и предложить автопроизводителям услуги, которые позволят им
сохранить своё место в системе онлайн продаж.

4. Инструменты, которые компании авто ритейла использовали в условиях кризиса
для удержания спроса и повышения продаж. Развитие онлайн продаж несёт риск выхода
автомобильных дилеров из цепочки продаж автомобиля. Среди основных инструментов
стоит выделить: сокращение издержек без сокращения персонала, перевод сотрудников и
возможные процессы в онлайн среду.

Проведенное исследование показало, что мировой опыт показывает явный тренд в сто-
рону онлайн продаж и российский авто ритейл тоже должен двигаться в этом направле-
нии. Но пока вопрос онлайн продаж российского авто ритейла остается открытым.
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