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ЕВРОПЛАН — АБСОЛЮТНЫЙ ЛИДЕР 
РОССИЙСКОГО АВТОЛИЗИНГА

■ Лидирующие позиции на рынке автолизинга с 2007 года
■ Высокие рейтинги Fitch Ratings и «Эксперт РА»
■ Положительная аудиторская оценка Ernst & Young в 2016 г.
■ 77% клиентов готовы рекомендовать нас 
■ Контакт-центр Европлана — победитель премии 

дистанционного обслуживания «Хрустальная Гарнитура» 
■ Контакт-центр Европлана в шорт-листе премии 

European Contact Centre and Customer Service Awards 2016

ВЫСОКИЙ УРОВЕНЬ СЕРВИСА И НАДЕЖНОСТЬ

18 ЛЕТ УСПЕШНОЙ РАБОТЫ

■ 232 000 лизинговых сделок
■ 63 000 довольных клиентов
■ Каждый 7-ой лизинговый автомобиль в России 

приобретен в Европлане
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Отправлено в 2016-2017 годах

2 800 000 Email

230 000 SMS

84 000 сообщений в 
мессенджерах



Европлан использует различные каналы коммуникаций с клиентом для достижения 
максимального результата и минимизации стоимости привлечения клиента. Email-канал 
является одним из ключевых благодаря широкому охвату и низкой стоимости: практически в 
каждой цепочке коммуникаций присутствуют триггерные Email-письма.
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Каналы коммуникации



Европлан использует расширенную клиентскую аналитику для принятия решений о коммуникациях.

Используемые инструменты :

Machine learning

Внедрение машинного обучения позволяет постоянно проводить глубокую сегментацию клиентов, 
недоступную при бизнес-аналитике, проводимой человеком. С его помощью решаются следующие 

задачи: 

Прогнозирование покупки клиента

Ключевой параметр для определения приоритета данного клиента. Приоритизация коммуникаций по 
наиболее перспективным клиентам позволяет сократить стоимость привлечения на 43%.

Прогнозирование оттока клиента

Знание о возможном уходе позволяет заблаговременно принимать меры по удержанию клиента, в 
том числе – предотвращая обращение к конкурентам.

Определение best-offer клиента

Персонализация предложений приводит к росту отклика на 38% и позволяет избежать негатива, 
связанного с возможным изменением условий после квалификации клиента.

A/B тестирование

Автоматизация A/B тестирования позволяет определить оптимальный формат коммуникации и ее 
настроек без участия человека. Дополнительная сегментация предоставляет возможность генерации 
нескольких вариантов коммуникация для разной целевой аудитории.  

Портрет клиента

Мы стремимся, чтобы каждый сотрудник компании знал нашего клиента и учитывал эти особенности 
при формировании коммуникаций (как автоматизированных, так и человеческих). Для этого 
используется более пятидесяти параметров, характеризующих как физическое лицо, так и 
организацию, к которой оно принадлежит. 5

Аналитика и статистика



Мы знаем всю историю действий с клиентом вплоть до текущего момента. На всех этапах взаимодействия с 
клиентом CRM-система определяет дальнейшую оптимальную последовательность действий для 
приведения клиента к покупке с наименьшими затратами.
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Построение и оптимизация цепочек 
коммуникаций



Глубокая сегментация базы

Клиенты сегментируются более, чем по 50 критериям, характеризующих 
как физических лиц, так и организации.

Подготовка Best Offer

При подготовке предложения моделируется потребность клиента, после 
чего для него формируется Best Offer с учетом действующих акций 
компании.

Использование блочных email

Письма состоят из блоков, которые могут быть изменены, добавлены и 
удалены в зависимости автоматически от предпочтений и характеристик 
клиента. Пример – блок “О компании”, актуальный для нового клиента, но 
не интересный повторному. Также для клиента автоматически 
подставляется информация о персональном менеджере

Использование продвинутых форм и стилей

Если клиент использует вариант почтовой программы или веб-интерфейс, 
которые позволяют работать с HTML, PHP и JavaScript элементами, то клиент 
может выполнить конверсионное действие в письме, не переходя на сайт. 
Пример – форма заявки прямо в письме.

После внедрения расширенной персонализации:

OR вырос на 17%

CTR вырос на 12%

UR уменьшился на 24%
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Персонализация



Достижения в Email-маркетинге 2016-2017

Рост продаж на 28% как итог 
внедрения многоканальной стратегии

Повышение лояльности клиентов, 
уменьшение количества отписок на 34%

Снижена стоимость привлечения клиента на 
19%

Увеличение доли выручки с Email-
маркетинга на 45%
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Примеры рассылок: продающая цепочка для 
новых клиентов

ОR: 42%
CTR: 9%

ОR: 43%
CTR: 11%

ОR: 39%
CTR: 10%
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Примеры рассылок: событийные рассылки

Клиент оставил заявку, 
но не принял предложение

Клиент подписал договор, 
но не внес аванс

Договор лизинга завершается 
через 60 дней

ОR: 42%
CTR: 11%

ОR: 38%
CTR: 9%

ОR: 44%
CTR: 11%
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Примеры расссылок: подогревающие 
рассылки с текущими акциями

Старт программы государственного субсидирования
лизинга для юридических лиц

Лучшие предложения месяца
на легковые автомобили

ОR: 39%
CTR: 11%

ОR: 41%
CTR: 9%
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Пример рассылки: опрос клиента по качеству 
услуг

ОR: 32%
CTR: 8%


