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За последние годы число проблем монопрофиль-
ных городов возрастает и для их решения возможно 
использование инструментария маркетинга терри-
торий. Переориентированные населенные пункты 
и диверсификация их экономической деятельности 
сможет в перспективе стать базой для инновацион-
ного развития региона и страны в целом.
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Сегмент подержанных автомобилей. Иссле-
дования автомобильного рынка белорусской авто-
мобильной ассоциацией (БАА) по продажам новых 
автомобилей и организацией «Все банки Беларуси» 
показывают, что больше всего приобретают б/у ма-
шины физические лица (таблица  1).

Таблица 1 – Общее количество продаж автомобилей
Период 2012 2013 2014
Объем продаж 
новых автомобилей 20 648 28 810 50 000

Объем продаж 
б/у машин 63 025 73 700 ≈65 000

Всего 83 673 102 510 ≈115 000
Примечание. Из России было вывезено 45 000 б/у машин + 

+ ≈20 000 из дальнего зарубежья

Председатель автомобильной ассоциации БАА 
Сергей Михневич утверждает, что рынок подер-
жанной автотехники всегда был очень емким [1]. 
Жизнь доказала, что сам рынок б/у автомобилей не 
исчезнет и для этого необходимо всячески стиму-
лировать продажи. В США разработана и внедре-
на система trade-in, позволяющая автовладельцам 
(физическим лицам) сдавать свой подержанный 
автомобиль в зачет стоимости нового. Данная си-
стема с 1 мая 2011 года в Беларуси начала работать в 
компаниях Volkswagen, Renault, KIA и другие. При-

чины, по которым не внедрялась в остальных ком-
паниях эта система:

1. Исследование БАА доказало, что существует 
скептическое недоверие автовладельцев, полагаю-
щих, что автодилеры будут занижать цену автомо-
биля при диагностике [2].

2. Предложенная цена автодилерами ниже ры-
ночной на 15–20 %, что не особо привлекательно 
для продавцов [3].

3. Анализ по отзывам на форуме onliner.by дал 
понять, что не все компании могли своевременно 
рассчитываться с продавцами, как было с автоха-
усом «АвтоПАПА» [4]. В обороте недостаточно 
средств, действуют по принципу: взял автомобиль, 
ищу покупателя, продаю, часть денег отдаю продав-
цу б/у машины. И этот принцип не всегда оператив-
но работал.

До сих пор trade-in не развит, не все минские 
дилеры активно занимаются такой услугой, дока-
зывает эксперт Дмитрий Хлыстов [5]. Дело в сто-
имости и качестве для покупателей, для дилеров в 
дополнительных расходах на подержанные авто-
мобили.

Предложения по решению проблем соответ-
ственно названным причинам: 

1. Проводить интервью у первых покупателей 
исправных подержанных автомобилей и размещать 
в СМИ с наличием фотографии, чтобы добиться 
доверия потенциальной аудитории.

2. Предлагать продавцу б/у машины завышен-
ную цену на его автомобиль в условиях того, если 
он найдет и приведет автодилеру 2–3 продавца.

3. Автодилерам сотрудничать с банком, одалжи-
вая нужную сумму денег на короткий срок для сво-
евременной выплаты продавцам б/у машин, и став-
ку включать в стоимость исправного автомобиля. 
Если проценты незначительно влияют на рост цены 
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автомобиля, то компания приобретает конкуренто-
способное преимущество.

Продвижение в Интернете. В поисковых си-
стемах анализ основных ключевых слов («Купить 
автомобиль», «Купить авто») позволяет определить 
спрос (таблица 2).

Таблица 2 – Потенциальная аудитория (среднее 
значение запросов) в поисковых системах

Минск Беларусь
в месяц в год в месяц в год

Yandex.wordstat 93 270 1 119 240 31 634 379 608
Google.AdWords 178 350 2 140 200 184 540 2 214 480

На основе экспертной оценки продвижение в 
Интернете позволит в среднем за год реализовать 
1 215 автомобилей по Беларуси (в Минске 963 еди-
ниц).

Интернет-магазины ABW и AV в месяц автоди-
леру обеспечивают продажи 76 и 94 соответственно 
(экспертная оценка), а в год 912 и 1 128.

Таблица 3 – Популярные сайты авто тематики 
и анализ ссылочного веса [6]

Доменное 
имя сайта

Активная 
аудитория 
(посещают 

не реже 3 раз 
в неделю)

Количество 
возможных 

клиентов 
(рассчитан 

из активной 
аудитории)

Общее 
количество 

ссылок

abw.by 101 865 76 958 000
av.by 126 173 94 1 690 000

Ссылочный вес – количество внешних ссылок 
направляющих с одного веб-сайта на другой (по-
зволяет обеспечить приток пользователей Интер-
нета), а также количество внутренних ссылок, дей-
ствующие внутри одного сайта.

В рамках совершенствования предлагаю уни-
кальную идею. Создать для автолюбителей и потен-
циальных пользователей отличную от других поис-
ковую систему под брендом, допустим, Volkswagen, 
где будет все (поиск нужной информации, автома-
тический анализ чего-то, уникальные разделы и 
прочее). Уникальность в том, что приток пользо-
вателей будет обеспечиваться по всем ключевикам, 
а это занимает огромную аудиторию (таблица 4), 
а также для маркетолога обеспечит удобство ана-
лиза аудитории (число постоянных посетителей, 
уровень посещаемости, длительность пребывания, 
потребности пользователей, сегментирование и 
прочее).

Таблица 4 – Среднее число запросов в поисковых 
системах по ключевому слову «Автомобиль»

Среднее число запросов Yandex Google
В месяц 304 044 230 600
В год 3 648 528 2 767 200

Данное предложение может работать на рост 
объема продаж автомобилей, повышение имиджа и 
получение прибыли за счет пользования аудитори-
ей поисковой системой (таблица 5).

Таблица 5 – Прибыль за счет уникальной 
поисковой системы, руб.

Среднее число запросов
В месяц В год

Yandex 304 044 3 648 528
С каждого взимается 
по 100 рублей 30 404 400 364 852 800

Google 230 600 2 767 200
С каждого взимается 
по 100 рублей 23 060 000 276 720 000

Примечание. Представьте, что данные очищены от всех на-
логов и расходов.
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