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Маркетинговое исследование 

Введение 

 

В современном лизинговом бизнесе скорость обработки запросов 

и клиентоориентированность становятся ключевыми конкурентными 

преимуществами. Клиенты ожидают оперативной реакции, прозрачности 

условий и быстрого получения коммерческих предложений. Любая 

задержка на этапах взаимодействия с клиентом напрямую влияет на 

вероятность заключения сделки и уровень удовлетворенности клиента. 

Компания «Ёлва» провела анонимное маркетинговое исследование 

среди 20 лизинговых компаний с целью изучить реальную скорость 

обработки сделок и выявить закономерности в клиентском пути. В рамках 

исследования использовался сценарий «тайный покупатель»: запрос на 

оформление лизинга автотранспорта был отправлен всем компаниям с 

единым шаблоном, что позволило стандартизировать данные и провести 

объективное сравнение. 

Основное внимание в исследовании уделялось метрикам Time To 

First Response (TTF) — времени до первого ответа менеджера, и Time To КП 

(TTKP) — времени до предоставления коммерческого предложения. 

Дополнительно фиксировались частота follow-up-ов, этапы, на которых 

компании теряли клиентов, условия лизинга и скорость одобрения. 

Результаты исследования демонстрируют, как улучшение 

показателей TTF и TTKP может служить реальным инструментом 

повышения конкурентоспособности на рынке лизинга. Также они 

позволяют оценить эффективность автоматизации процессов с помощью 

платформы Битрикс24 и решений компании «Ёлва», направленных на 

оптимизацию взаимодействия с клиентом и сокращение времени 

обработки сделок. 

 

 

 

 

 



 
 

Список компаний 

Разбивка компаний осуществлялась в соответствии с рейтингом: 

Группа 1: Компании, которые занимают место в рейтинге не ниже 10 

Группа 2: Компании, которые занимают место в рейтинге не ниже 30 

Группа 3: Компании, которые занимают место в рейтинге не нижу 80 

Компании, которые были рассмотрены в ходе исследования1 

Наименование Рейтинг Группа 

Газпромбанк Лизинг 1 1 

ВТБ Лизинг 3 1 

Альфа Лизинг 5 1 

ЛК «Европлан» 6 1 

РЕСО-Лизинг 8 1 

Интерлизинг 10 1 

Совкомбанк Лизинг 11 2 

ПСБ Лизинг 12 2 

Дельта Лизинг 13 2 

УралБизнесЛизинг 20 2 

Флит Финанс 23 2 

КОНТРОЛ лизинг 27 2 

ЧелИндЛизинг 28 2 

ФИНСМАРТ 45 3 

АК Барс Лизинг 46 3 

ТЕХНО Лизинг 51 3 

АТБ ЛК 57 3 

АРЕНЗА-ПРО 62 3 

ЭкономЛизинг 71 3 

МК Лизинг 72 3 

КАРКАДЕ 1 1 

 
1 Рэнкинг лизинговых компаний по итогам 2024 года: https://raexpert.ru/rankingtable/leasing/2024/main/ 



 
 
Газпромбанк 

Автолизинг 

1 1 

Сравни Лизинг  3 

Представился как 

Партнёр «Инфо 

Лизинг» 

 3 

ВПР Лизинг  3 

 

Всего компаний: 25 

• Группа 1: 8 компаний 

• Группа 2: 7 компаний 

• Группа 3: 10 компаний 

Компании без прямого обращения: 

• ФИНСМАРТ  

• Сравни Лизинг  

• Альфа Лизинг  

• Представился как Партнёр «Инфо Лизинг» 

  



 
 

TTF (Time To First Response)2 

 

Один из ключевых показателей качества клиентского сервиса. 

Зачем нужен TTF: 

• Показывает, насколько быстро компания реагирует на 

потенциальных клиентов. 

• Чем меньше это время — тем выше шанс, что клиент не уйдёт 

к конкуренту. 

• Это первый индикатор эффективности отдела продаж и 

клиентского опыта. 

 
2 время от момента, когда клиент отправил запрос, до того, как менеджер впервые ему ответил 

 

 



 
 

 

График 1. Результаты TTF 



 
 
 

• До 30 минут — отлично 

• До 2 часов — хорошо 

• Более 24 часов — плохо, клиент, скорее всего, уже “остыл”. 

• Без ответа — провал в коммуникации, теряется лид. 

 

Группа Всего 

компаний 

Минимальное 

время, мин 

Максимальное 

время, мин 

Медианное 

время, мин 

Не 

ответили  

(кол-во, %) 

1 8 1 100 23 1; 12.5% 

2 7 40 6885 49 2; 28.5% 

3 10 8 1101 45 2; 20% 

 

Лучшие показатели по скорости реакции: 

 Эти компании показали высокую оперативность и готовность к 

взаимодействию, что является ключевым фактором в оценке качества 

клиентского сервиса и эффективности работы с потенциальными 

партнёрами. 

По результатам анализа показателя TTF (Time To First Response) 

видно, что общий уровень оперативности лизинговых компаний остаётся 

низким. Лишь треть участников исследования ответили на запрос в 

течение 30 минут, что можно считать высоким стандартом клиентского 

сервиса. Ещё около 20% компаний уложились в диапазон до двух часов, 

что допустимо, но указывает на необходимость оптимизации внутренних 

процессов. 



 
 

При этом более 15% компаний ответили спустя сутки и более, 

фактически потеряв актуальность обращения, также около 15% вовсе не 

отреагировали — заявки остались без ответа. Это говорит о слабой 

системе обработки входящих лидов и возможных сбоях на уровне CRM 

или коммуникаций между отделами. 

Отдельно стоит отметить, что 16% компаний проявили инициативу 

и связались с нами первыми, без нашего первичного запроса. Эти 6 

компаний не были включены в анализ, поскольку по ним отсутствуют 

данные о первом обращении. 

 

TTCO (Time To Commercial Offer)3 

 

Это ключевой показатель зрелости и скорости внутренних процессов 

продаж. 

Зачем нужен TTСО: 

• Показывает, насколько эффективно выстроен цикл отклика на 

заинтересованного клиента. 

• Позволяет оценить, теряет ли компания лидов из-за затяжных 

согласований. 

• Помогает выявить слабые места в цепочке коммуникаций 

между маркетингом, продажами и аналитикой. 

• Это показатель операционной скорости компании — 

насколько быстро она превращает интерес клиента в конкретное 

предложение. 

 
3 Показывает, сколько времени проходит с момента получения запроса от клиента до предоставления ему 
коммерческого предложения. 



 
 

График 2. Результаты TТСО 



 
 

 

• до 1 часа — отлично 

• до 4 часов — хорошо 

• до 24 часов — допустимо 

• свыше 24 часов — плохо 

• нет данных / нет КП — провал в коммуникации 

Анализ данных по времени подготовки коммерческих предложений 

показал, что всего около 30% компаний реагируют максимально 

оперативно, предоставляя КП в течение первых нескольких минут или 

часов, что демонстрирует высокую готовность к взаимодействию и 

внимание к клиенту. В целом, исследование выявляет четкое разделение 

рынка: часть компаний отличается высокой скоростью и эффективностью, 

другая — требует улучшения процессов для сохранения и конверсии 

лидов. 

Группа Всего 

компаний 

Минимальное 

время, мин 

Максимальное 

время, мин 

Медианно

е время, 

мин 

Не отправили 

КП (кол-во, %) 

 

1 7 0 1653 145 0; 0% 

2 5 1158 2822 1990 2; 40% 

3 8 9 1157 59 4; 50% 

 

Медианное время предоставления коммерческого предложения  по всей 

выборке составляет: 6 часов 25 минут. 

 



 
 

Лучшие показатели по скорости реакции: 

 

По показателю скорости реакции можно выделить, что 7 компаний 

демонстрируют максимально быстрый отклик, отвечая на запросы в 

течение первых минут или нескольких часов. Такая оперативность 

повышает лояльность клиентов и увеличивает вероятность успешного 

взаимодействия, так как интерес к предложению фиксируется сразу. 

Остальные компании показывают заметно более медленную реакцию, что 

создает риски потери лидов и подчеркивает необходимость 

выстраивания внутренних процессов для ускорения обработки запросов. 

 

Эффективность обработки запросов 

Компании, которые прислали КП за 24 часа: 

Эффективность работы лизинговой компании напрямую зависит от 

скорости реакции на запросы потенциальных клиентов. Для оценки этого 

показателя в рамках исследования использовалась метрика «% КП в 24 

часа», рассчитываемая как доля коммерческих предложений, 

отправленных в течение 24 часов после запроса, относительно общего 

числа обращений. Этот показатель отражает как оперативность компании, 

так и её уровень клиентоориентированности, что является важным 

фактором конкурентоспособности на рынке. 

На данном этапе учитывались показатели 16 компаний. Из них 10 

компаний успели предоставить коммерческое предложение в течение 24 

часов, что составляет 62,5% от общего числа. Остальные 6 компаний либо 

не отправили КП вовсе, либо сделали это позднее 24 часов, что составляет 

37,5%. 



 
 

% Компаний, которые не прислали КП 

Drop-off =
пропавшие лиды

общее количество запросов
× 100% =

3

16
× 100% ≈ 18,75% 

 

Почти 19% запросов не дошли до коммерческого предложения 

или одобрения, что указывает на наличие проблемных мест в клиентском 

пути. Основной риск связан с компаниями, которые не отправляют КП 

вовсе, снижая общую конверсию и ухудшая клиентский опыт. Для 

снижения Drop-off важно внедрять автоматизацию процессов, 

контролировать статус запросов и интегрировать работу с CRM-

платформами, что позволяет повысить эффективность взаимодействия с 

клиентами. Показатель Drop-off в сочетании с метрикой скорости 

отправки КП дает полное представление о работе компании с 

лидогенерацией и позволяет выявлять и устранять слабые звенья в 

процессе обработки запросов. 

 

Скорость получения одобрения4 

Показатель измеряется в часах (или днях) и отражает эффективность 

обработки заявки, от оперативности анализа до принятия решения по 

клиенту. 

Зачем нужно: 

• Позволяет оценить реальную скорость работы компании с 

клиентскими заявками. 

• Демонстрирует уровень клиентоориентированности: чем 

быстрее клиент получает одобрение, тем выше вероятность успешного 

заключения сделки.  

• Помогает выявлять узкие места в процессе рассмотрения 

заявок и определять, где требуется оптимизация. 

• Используется для сравнения компаний на рынке и анализа 

конкурентного преимущества. 

 
4 время, которое проходит от момента отправки запроса на лизинг до официального одобрения сделки 
компанией. 



 
 

 

График 3. Время одобрения 

• Отлично: ≤ 2 дня — процесс полностью оптимизирован, 

одобрение приходит оперативно. 

• Хорошо: 2–5 дней — среднее время обработки, приемлемый 

уровень для клиента, но есть пространство для улучшения. 

• Удовлетворительно: 5–8 дней — заметные задержки, 

потенциальное снижение клиентской удовлетворенности. 

• Плохо: > 8 дней — процесс медленный, высок риск потерять 

клиента, необходима срочная оптимизация. 

Анализ скорости получения одобрения показал, что на рынке 

сохраняется заметный разброс в сроках обработки заявок. Лидерами по 

скорости стали компании, которые одобрили лизинг в течение 1–2 дней, 

что можно считать отличным показателем для отрасли. Среднее время 

одобрения среди участников составило около трёх дней, при этом у 

отдельных компаний процесс затянулся до недели и более. 



 
 

Группа Кол-во 

запросов 

Кол-во 

одобрений и 

отклонений 

Минимальное 

значение 

(дни) 

Максимальное 

значение (дни) 

Медианное 

значение 

(дни) 

1 7 5+2 1 9 2 

2 3 1 2 2 2 

3 4 1 13 13 13 

 

Лучшие показатели по скорости одобрения: 

 

Таким образом, показатель скорости одобрения напрямую отражает 

зрелость процессов внутри лизинговой компании. Компании, способные 

обеспечить быстрый ответ, формируют положительный клиентский опыт 

и усиливают свою позицию на конкурентном рынке. 

Только 28% компаний из числа участников довели заявку до этапа 

одобрения. Это означает, что менее трети лизинговых компаний 

сопровождают клиента до финального решения, что указывает на 

существенные потери на этапе обработки и коммуникации. 

 

Ценовые показатели 

Ставка лизинга является одним из ключевых параметров, 

определяющих итоговую стоимость владения транспортным средством 

или оборудованием. Для корпоративных клиентов ставка напрямую 

влияет на финансовую нагрузку, эффективность использования 

лизинговых инструментов и принятие решения о выборе конкретной 

компании. 



 
 

Анализ ставок позволяет оценить уровень конкуренции, 

прозрачность рыночных условий, стратегию риск-менеджмента и 

структуру фондирования лизинговых компаний. В рамках исследования 

были рассмотрены актуальные предложения различных игроков рынка, 

что позволило выявить диапазоны ставок, определить рыночную норму и 

зафиксировать отклонения. 



 
 
 

График 4. Сравнение лизинговых ставок 

 

 

 

 



 
 

• Низкие (конкурентные) ставки: 21%-25.5% 

• Рыночная норма: 27.5%-29% 

• Пограничная зона (выше нормы): 29%-33% 

• Высокие ставки: 34% и выше 

Группа Минимальное 

значение  

% 

Максимальное 

значение  

% 

Среднее 

значение 

% 

1 21.2 34.9 28.5 

2 25.2 29.1 27.8 

3 27.8 28.3 28.1 

 

 

Самые низкие ставки: 

Анализ ставок лизинга показывает, что рынок сформирован и 

работает в достаточно стабильном диапазоне: у большинства компаний 

условия близки друг к другу, что отражает умеренную конкуренцию и 

схожие подходы к оценке рисков. При этом на рынке всё же встречаются 

как предложения с пониженными ставками, так и заметно завышенные 

варианты. В целом структура ставок показывает предсказуемость условий 

и подтверждает, что итоговая стоимость лизинга зависит не только от 

уровня ставки, но и от внутренних процессов компании, её политики и 

используемых инструментов работы с клиентом. 

Важно отметить, что в процессе анализа мы выявили несколько 

коммерческих предложений, содержащих арифметические ошибки в 

расчётах. 

 



 
 

Сложность предоставления документов 

Показатель отражает, сколько документов запрашивает лизинговая 

компания для одобрения сделки. Чем выше этот объём, тем больше 

времени требуется клиенту на сбор информации, а компании — на 

проверку. Для удобства анализа используется шкала сложности от 1 до 5, 

где: 

 

 

Уровень Пояснение Оценка 

Минимальный пакет 

документов 

Запрашивается 

только базовая 

идентификационная 

информация — паспорт 

генерального директора и 

карточка компании. 

1 

Базовый пакет 

документов 

Требуются 

документы ключевых лиц 

компании: паспорт 

генерального директора, 

паспорт учредителя, а 

также стандартная 

карточка компании. 

2 

Средний уровень Запрос расширяется 

за счёт финансовой 

информации. Помимо 

паспортов генерального 

директора и учредителя, 

требуется декларация по 

налогу на прибыль и 

данные по счёту 51. 

3 

Повышенная сложность На данном уровне 

требуется предоставление 

расширенного 

финансового и 

юридического массива 

информации: 

4 



 
 

Банковская выписка 

с расчётного счёта за 

последние 12 месяцев в 

формате 1С / TXT, 

предоставленная на 

текущую дату. 

Заполнение 

корпоративной анкеты на 

сайте сервиса:  

Анкета 

верификации 

руководителя и 

учредителей, доля которых 

превышает 25%. Требуется 

загрузка паспортных 

данных, предоставление 

контактного телефона и 

электронной почты. 

Ввод персональных 

данных руководителя и 

загрузка разворота 

паспорта (фото или скан) в 

соответствующие поля 

анкеты. 

 

Высокая сложность Данный уровень 

предполагает наиболее 

глубокую и всестороннюю 

проверку компании, 

включающую полный 

набор бухгалтерской, 

юридической и 

корпоративной 

документации, а также 

сбор и анализ 

расширенной 

информации о бизнес-

процессах:  

5 



 
 

Паспорта 

генерального директора и 

всех учредителей 

(разворот + страница 

регистрации+ семейное 

положение). 

Устав компании (все 

страницы) в действующей 

редакции со всеми 

внесёнными изменениями. 

Реквизиты 

компании. 

Документы, 

подтверждающие 

полномочия единоличного 

исполнительного органа — 

протокол или решение 

уполномоченного органа о 

назначении/продлении 

полномочий руководителя. 

Анализ счёта 51 в 

корреспонденции счетов 

за последние 12 месяцев с 

помесячной детализацией 

(обязательно в формате 

Excel). 

Декларация по 

налогу на прибыль за 

последнюю отчётную дату с 

отметкой ИФНС о 

принятии или 

квитанциями об отправке 

(почтовой или 

электронной). 

1–2 договора с 

контрагентами  

 

 



 
 

Группа Минимальное 

значение  

Максимальное 

значение  

Медианное 

значение  

1 2 5 3 

2 5 5 5 

3 4 5 4 

 

Анализ сложности предоставления документов показал, что 

большинство лизинговых компаний требует значительный пакет 

информации для одобрения заявок, включая бухгалтерскую отчётность, 

налоговые декларации, выписки по счетам, уставные документы и 

подтверждения личности руководителей. Средняя сложность по выборке 

составляет около 3,8 из 5, что указывает на высокий уровень 

бюрократической нагрузки для клиента. Более половины компаний 

попадают в категорию с максимальной сложностью (4–5 баллов), что 

замедляет процесс сделки и повышает риск потери клиента на этапе 

согласования. Компании с упрощённым набором документов создают 

более гибкий и быстрый клиентский путь. Для оптимизации 

рекомендуется внедрение автоматизированной проверки документов и 

интеграция с CRM и банковскими API, что позволит ускорить процесс 

одобрения и повысить удовлетворённость клиентов. 

Взаимодействие со службой безопасности - фиксирует, требуется 

ли согласование со службой безопасности для получения одобрения и 

отражает степень клиентоориентированности компании и гибкость 

процесса одобрения.  

Из 7 компаний, которые получили одобрение, 5 взаимодействуют 

со службой безопасности, а 2 требуют личного выезда представителя. 

o Доля компаний с поддержкой через службу безопасности: 

5

7
× 100% ≈ 71,4% 

Большинство компаний (71,4%) согласуют сделки через службу 

безопасности, что говорит о стандартном и достаточно гибком процессе 

одобрения. Личный выезд, требуемый лишь у 28,6% компаний, — редкость 

и признак более жёстких процедур. В целом рынок ориентирован на 

дистанционное и удобное взаимодействие. 



 
 

 

 Цифровая коммуникация в лизинговых компаниях 

Выводы 

Проведённое исследование показывает: несмотря на устойчивость 

лизингового рынка, большинство компаний сталкивается с серьёзными 

трудностями в работе с клиентами. Основные проблемы — медленный 

первый ответ, долгий процесс подготовки коммерческих предложений, 

потеря заявок внутри воронки и недостаточный уровень цифровизации. 

Всё это напрямую влияет на конверсию, скорость сделок и общее 

впечатление клиента о компании. 

Показатель времени до первого ответа (TTF) сильно различается 

между участниками. Только небольшая часть компаний отвечает сразу — 

в течение нескольких минут. У остальных реакция занимает часы или даже 

сутки, а часть запросов остаётся без ответа. Чаще всего это связано не с 

нехваткой сотрудников, а с отсутствием автоматизации: лиды не 

распределяются, менеджеры не получают напоминаний, а статус 

обращения нигде не контролируется. Когда эти процессы 

автоматизируются, показатели TTF улучшаются буквально в первый же 

день. 

Похожая ситуация наблюдается и со скоростью отправки 

коммерческих предложений (TTCO). Компании, которые присылают КП 

быстро, как правило, используют шаблоны, автоматические расчёты и 

чётко выстроенный процесс. Там, где КП готовят вручную, где нет 

стандартизированных процедур и нет автоматизации, — время сильно 

увеличивается. Это легко исправляется внедрением инструментов, 

которые формируют КП автоматически и позволяют менеджеру работать 

быстрее. 

Особое внимание заслуживает показатель drop-off — доля 

потерянных заявок. Почти 19% клиентов «теряются» ещё до того, как 

получают коммерческое предложение. Основная причина — отсутствие 

CRM либо неправильное её использование. Когда статусы не 

фиксируются, напоминания не работают, а лиды не контролируются, 



 
 
заявки просто исчезают. Наличие CRM и чётких автоматических 

процессов позволяет практически полностью убрать потери. 

Скорость одобрения заявок также сильно отличается между 

компаниями. Некоторые компании справляются за 1–2 дня, но многим 

требуется неделя и больше. Это отражает внутреннюю организацию 

процессов: где есть автоматизированные проверки, сбор документов 

онлайн и прозрачные карточки заявок — там одобрение проходит 

быстрее. 

Отдельной проблемой остаётся сложность документооборота. 

Требования многих компаний перегружены, сбор документов занимает 

время, а сама проверка происходит вручную. Это не только замедляет 

процесс, но и увеличивает риск потери клиента. Цифровые формы, 

автоматические проверки и интеграции с внешними сервисами решают 

эту проблему и сильно облегчают процесс. 

Наконец, цифровая коммуникация во многих компаниях по-

прежнему слабая: менеджеры используют личные аккаунты, личные 

кабинеты встречаются редко, а каналы взаимодействия 

неструктурированы. Переход на корпоративные аккаунты, единый 

цифровой канал и использование клиентского кабинета помогают 

повысить прозрачность и удобство коммуникации. 

Компания «Ёлва» может сыграть ключевую роль в решении этих 

проблем. Наши решения позволяют автоматизировать проверку и 

обработку документов, интегрировать CRM и банковские системы, 

сократить время отклика и предоставления коммерческих предложений, 

снизить Drop-off и ускорить получение одобрения. Внедрение личных 

кабинетов через платформу Битрикс24 повышает прозрачность, 

защищённость и удобство взаимодействия с клиентом.  

В целом, исследование подтверждает, что рынок лизинга 

характеризуется значительными проблемами в скорости обработки 

запросов, сложности документооборота и цифровизации процессов. 

Внедрение инструментов автоматизации и цифровых решений компании 

«Ёлва» создаёт реальную возможность повысить эффективность работы с 

клиентами, сократить потери лидов и формировать высокий уровень 



 
 
клиентского опыта, что становится ключевым конкурентным 

преимуществом. 

Основные цифры исследования 

  



 
 

Приложения 

Цель исследования 

Оценить реальную скорость работы с клиентами и уровень 

клиентоориентированности в лизинговых компаниях, выявить узкие 

места в процессах взаимодействия и продемонстрировать, как 

автоматизация через платформу Битрикс24 и решения компании «Ёлва» 

может оптимизировать эти процессы, повышая конкурентоспособность. 

 

Задачи исследования 

1. Измерить скорость первого ответа на запрос (Time To First 

Response, TTF) в 20 лизинговых компаниях. 

2. Зафиксировать частоту напоминаний (follow-up) менеджеров и 

оценить их влияние на результат. 

3. Определить этапы клиентского пути, на которых компании 

теряли потенциальных клиентов. 

4. Сравнить условия лизинга (ставка, аванс, срок) и скорость 

предоставления коммерческих предложений (TTKP). 

5. Проанализировать время до одобрения лизинга и выявить 

закономерности между скоростью коммуникации и успешностью сделки. 

6. Подготовить рекомендации по оптимизации процессов с 

помощью платформы Битрикс24 и конвейера «Ёлва», направленные на 

сокращение TTF и TTKP и повышение уровня клиентоориентированности. 

 

Методология 

Сценарий анонимного запроса («тайный покупатель»): 

От лица корпоративного клиента был отправлен стандартный запрос на 

лизинг автомобиля с целью оценить скорость и качество обработки 

заявок. Все взаимодействия проходили в обычном режиме компании, без 

предварительного уведомления о тесте. 

Каналы взаимодействия: 

• Веб-форма на сайте; 

• Электронная почта; 

• Прямой звонок менеджеру. 



 
 
 

Принципы подготовки данных: 

• Каждое взаимодействие фиксировалось в реальном времени. 

• Отдельно регистрировались повторные напоминания (follow-

up). 

• Если компания не ответила на запрос — фиксируется как «не 

ответили». 

• Если компания перестала взаимодействовать после первого 

ответа — фиксируется как «прекратили взаимодействие». 

• Все показатели времени рассчитываются в часах с момента 

отправки запроса. 

• Оценка ценовых характеристик, сложности документов и 

взаимодействия со службой поддержки проводится по единой шкале, 

чтобы обеспечить стандартизированное сравнение. 

 

Ключевые метрики расчёта: 

TTF (Time To First Response) 

• Описание: Время от отправки запроса до первого ответа 

менеджера. 

• Единицы измерения: часы 

• Формула: 

𝑇𝑇𝐹 = время первого ответа − время запроса 

 

• Зачем: Позволяет оценить скорость реакции компании на 

входящие запросы. 

TTCO (Time To Commercial Offer ) 

• Описание: Время от отправки запроса до предоставления 

коммерческого предложения. 

• Единицы измерения: часы 

• Формула: 

𝑇𝑇СО = время предоставления КП − время запроса 

• Зачем: Показывает, насколько быстро компания готова 

предложить конкретные условия сделки. 



 
 

% КП в 24 часа 

• Описание: Доля запросов, по которым коммерческое 

предложение пришло в течение 24 часов. 

• Формула: 

%КП24ч =
количество КП, полученных ≤ 24ч

общее количество запросов
× 100% 

• Зачем: Демонстрирует оперативность компании для клиента. 

Drop-off rate 

• Описание: не дошли до КП или одобрения. 

• Формула: 

𝐷𝑟𝑜𝑝 − 𝑜𝑓𝑓 =
количество пропавших лидов
общее количество запросов

× 100% 

 

• Зачем: Позволяет выявить проблемные места клиентского 

пути. 

Скорость получения одобрения 

• Описание: Время от отправки запроса до официального 

одобрения лизинга. 

• Единицы измерения: часы 

• Формула: 

Время одобрения = время одобрения − время запроса 

Ценовые характеристики КП 

• Описание: Сумма, ставка, авансовый платёж, комиссии; можно 

вычислять средние, медианные и диапазон. 

• Формулы: 

o Средняя ставка: 𝑥̄ = ∑𝑥𝑖

𝑛
 

o Средний аванс: аналогично 

Сложность предоставления документов 

• Описание: Количество требуемых документов для одобрения; 

можно использовать числовую шкалу (например, 1–5). 

• Зачем: Оценивает барьеры на пути клиента и скорость 

обработки. 

Взаимодействие со службой безопасности 



 
 

• Описание: Наличие одобрения от службы безопасности 

• Зачем: Показывает клиентоориентированность компании. 

Безопасность коммуникации 

• Описание: Менеджер использует личный или бизнес-аккаунт. 

• Формула для анализа: доля бизнес-аккаунтов: 

%бизнес − аккаунтов =
количество сообщений с бизнес-аккаунта

общее количество сообщений
× 100% 

Наличие личного кабинета 

• Описание: есть ли у клиента возможность работать с 

компанией через личный кабинет. 

• Формула: 

%сличнымкабинетом

=
количество компаний с личным кабинетом

общее количество компаний
× 100% 

  



 
 

О компании «Ёлва»  

 

Компания «Ёлва» — сертифицированный партнёр Битрикс24 с 

компетенцией Enterprise, а также партнёр Visiology и Yandex DataLens. 

Мы разрабатываем и внедряем цифровые решения, которые повышают 

эффективность и прозрачность процессов в лизинговых компаниях. 

Наши решения для лизинга: 

• Лизинговый конвейер  

• Лизинговый калькулятор 

• Бизнес аналитика 

• Интеграция СЭП 

• Автоматизация работы с изъятым имуществом 

 

Yolva-it.ru             

request@yolva-it.com 

 +7-499-500-45-29 

Московская область, г.Раменкое, ул. Карла Маркса 5/3 
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