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Владимир Попов, настоящий пионер и революционер российско-
го автобизнеса, сформулировал в своей книге основные причины 
разности интересов классической цепи взаимоотношений «произво-
дитель — дилер — потребитель — инвестор» и предложил новую 
парадигму их построения на основе принципов сообщества новой 
реальности.

Свое новаторское видение автор иллюстрирует на примере соз-
данных в FAVORIT MOTORS digital-систем продаж, а также рассма-
тривает применимость основных элементов классического автобиз-
неса к дилерскому предприятию цифровой эпохи, ключевые состав-
ляющие его менеджмента и управления рисками роста.
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