
Современный Мир – это быс-

троизменяющаяся реальность. 

Для того чтобы быть успеш-

ным, необходимо не только 

успевать подстраиваться под 

события, но и прогнозировать 

их, стремиться некоторые из 

них предугадывать, оборачи-

вая в пользу компании.

 Интернет на сегодняшний 

день один из лучших источ-

ников для оценки и анализа 

конкурентной среды и способ 

укрепления имиджа компании 

на рынке. 

Продвижение сайта в Ин-

тернете – это один из шагов 

электронного маркетинга, и 

всего лишь звено в цепи всей 

маркетинговой политики ком-

пании, поэтому рассматривать 

раскрутку сайта отдельно от 

остальных маркетинговых ме-

роприятий невозможно.

Для большинства компаний 

первым шагом в электронном 

маркетинге является создание 

корпоративного сайта, кото-

рый поможет привлечь к своей 

деятельности клиентов, окажет 

информационную поддержку 

партнерам, позволит не только 

удержать новых клиентов, но 

и, вполне возможно, заставит 

вернуться старых.

На сегодняшний день, у мно-

гих холодильных компаний 

есть не только корпоративные, 

но и маркетинговые сайты, ос-

новная цель которых  – описа-

ние поставляемой продукции. 

Сайт – это «лицо» компании, 

и чем оно современнее, прак-

тичнее и запоминающееся, 

тем выше оценит вас клиент 

по сравнению с конкурентом. 

Важно сделать сайт полезным, 

увлекательным и простым в 

работе, чтобы потребители за-

интересовались оборудовани-

ем и захотели работать с вашей 

компанией. 

Каждый из нас привык к 

удобным и быстрым сайтам со-

товых операторов, индустрии 

развлечений,  Интернет-ма-

газинов. Холодильный бизнес 

не исключение. Главное, что 

отличает Интернет-страницы 

промышленной торговли – ла-

Холодный расчет 
в холодильном Интернете

коничность, практичность, ин-

формативность и актуальность. 

По оценкам специалистов 70%  

потенциальных клиентов зайдя 

на сайт знают, что именно хо-

тят приобрести и для них важ-

но получить наиболее полную 

информацию об оборудовании.

Хорошо, если на главной 

странице сайта размещены 

контакты, чтобы в случае заин-

тересованности, потребитель 

мог сразу связаться с вами. 

Важно предоставить техничес-

кие каталоги, программы под-

бора оборудования, прайс-лис-

ты и информацию о новинках. 

Не помешает, в качестве ваших 

конкурентных преимуществ,  

разместить на сайте электрон-

ный магазин, фотографии обо-

рудования, статьи, публикации, 

новости и историю компании. 

Если у компании есть четко 

сформулированные миссия, а 

также  корпоративные ценнос-

ти хорошо также представить 

их в разделе «О компании». 

Сайт и его навигация должны 

предугадывать пожелания по-

сетителя.

Следующий шаг электронно-

го маркетинга – продвижение 

сайта в Интернете.

Ежедневно в поисковых сис-

темах «находятся и работают» 

ваши потенциальные клиенты, 

которых условно можно разде-

лить на 3 группы: 

– уже слышали или работа-

ли с вашей компанией и хотят 

подробно ознакомиться с ва-

шей продукцией;

– знакомы с оборудованием, 

которое вы можете продать, но 

ничего не знают о вашей ком-

пании; 
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– знают, что им необходимо, 

но не знают где купить. 

Для каждой категории кли-

ентов важны индивидуальные 

подходы, и для успешной рек-

ламной кампании необходимо 

создать такой сайт, чтобы пос-

тараться удовлетворить запро-

сы всех трёх типов клиентов. 

Потому что все категории кли-

ентов важны для компании, так 

как даже если компания не за-

интересована в розничных или 

мелкооптовых продажах, она 

всегда сможет перевести но-

вых клиентов на собственных 

дистрибьюторов или дилеров 

и косвенно все равно увеличит 

свои продажи, а так же укрепит 

свой бренд.

Как сделать так, чтобы все 3 

типа клиента попадали на ваш 

сайт? Важно активно подде-

рживать продвижение сайта в 

Интернете.

Существуют фирмы, специ-

ализирующиеся на оптимиза-

ции доступа к корпоративным 

сайтам, и следует отметить, 

что они занимают отнюдь не 

последнее место в  раскрутке 

корпоративного сайта в сети 

Интернет.

Прежде чем приступить к со-

трудничеству с компанией по 

раскрутке сайтов в Интерне-

те, необходимо: понять, какие 

цели вы хотите достичь, какой 

метод продвижения сайта вам 

кажется наиболее подходящим, 

исходя из вашего опыта рабо-

ты, какой бюджет вы готовы 

выделить на данное маркетин-

говое мероприятие. Если вы до 

начала работы с агентством не 

сформируете собственное мне-

ние относительно положения 

вашего сайта, будет сложно 

оценить качество проделанной 

работы по продвижению и, в 

случае не достижения постав-

ленных целей, понять причину, 

чтобы исправить ситуацию.

Цели, которые ставит ком-

пания перед собой во время 

раскрутки сайта могут быть 

разными, а основные методы 

продвижения сайта в Интерне-

те следующие:

1. Добавление сайта в ТОР 

всех основных поисковых сай-

тов (Yandex, Google, Mail и т.д.)

2. Контекстная реклама

3. Обмен баннерами.

Первые два метода основаны 

на поиске web-страниц по клю-

чевым словам.

При использовании первых 

двух методов, важно опреде-

лить те слова, по которым вы в 

дальнейшем будете раскручи-

вать сайт. Специалисты также 

предоставят вам статистику 

запросов по поисковикам, но 

окончательное принятие реше-

ния будет все равно за вами.

Каждая компания на на-

чальном этапе сможет сама 

проанализировать состояние 

холодильного рынка сквозь 

призму Интернета, учитывая 

специфику своей работы, ра-

боты своих непосредственных 

конкурентов и дальнейшего 

стратегического развития. 

анные поисковых запросов 

интернет систем могут быть 

использованы в качестве осно-

вы для анализа потребностей 

клиентов. Правда ВАЖНО по-

нимать, что на 100% полагать-

ся на Интернет-статистику 

поисковых запросов нельзя, 

так как не во всех регионах 

развито понимание Интернета 

в качестве одного из основных 

инструментов работы, поэто-

му данная информация мо-

жет быть лишь дополнением к 

другого рода маркетинговым 

исследованиям, чтобы после 

аппроксимации данных по-

нять и представить ситуацию 

в целом. 

В данной статье приведены 
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только некоторые фрагменты 

выводов, которые можно по-

лучить, проводя исследования 

по поисковым системам Ин-

тернета. Для начала было про-

анализировано, какой сектор 

холодильного рынка наиболее 

интересен Интернет-клиентам. 

* Все приведенные словосоче-

тания (не всегда логичные, но 

в большинстве своем лаконич-

ные) скопированы с поисковой 

системы, ничего не меняя в их 

структуре (Прим. автора)

Анализируя диаграмму 1, 

совершенно точно можно ска-

зать, что на сегодняшний день 

потенциального клиента боль-

ше всего интересует торговый 

холод и торговое холодильное 

оборудование.

 Далее, можно проанализи-

ровать, как сильно изменяет-

ся спрос на торговый холод* в 

течение года, наблюдается ли 

сезонность, и повлиял ли кри-

зис на желание и возможнос-

ти клиента приобретать новое 

оборудование. 

* В диаграмме 2 проанализи-

рованы только 5 ТОР позиций 

предыдущей:

Если судить по словосоче-

танию «холодильное оборудо-

вание», то сезонность четко 

выражена, что и подтверждает 

реальную картину продаж в хо-

лодильных компаниях.

Представитель холодиль-

ной компании, обладающий 

опытом, знанием нынешней 

ситуации в своей компании и 

тенденциями рынка сможет 

правильно оценить данные 

графики, представить себе их 

среднюю погрешность и по-

черпнуть необходимую именно 

ему информацию для продви-

жения сайта в Интернете.

Что еще ищут в Интернете? 

Запрос Кол-во *
холодильный инструмент 36

холодильная автоматика 44

промышленное холодильное 

оборудование
547

ремонт холодильного 

оборудования
979

теплообменное оборудование 1116

холодильный компрессор 1234

холодильный агрегат 1287

медная труба 7022

фреон 11404

* –Данные приведены за но-

ябрь месяц.

Чем меньшей информацией 

обладает потенциальный поку-

патель о необходимом ему обо-

рудовании и его поставщиках, 

тем чаще он обращается к по-

исковым системам. Для того, 

чтобы сделать свою компанию 

и ее услуги  узнаваемыми на 

холодильном рынке, важно 

использовать классические 

инструменты по продвижению 

бренда – это реклама в спра-

вочниках и специализирован-

ных периодических изданиях, 

участие в семинарах и выстав-

ках.

Ниже представлена круговая 

диаграмма, которая отобража-

ет частоту Интернет-запросов 

по производителям полугерме-

тичных компрессоров.

Следует обратить внима-

ние, что диаграмма построе-

на исключительно на данных 

поисковых систем Интернета, 

но она близка к реальной си-

туации на российском холо-

дильном рынке. (В данной диа-

грамме представлены только 

самые популярные марки полу-

герметичных поршневых  ком-

прессоров, исходя из данных 

поисковых систем).

Хотелось бы отметить, что 

потребители при поиске необ-

ходимой для них информации 

часто ищут оборудование не по 

назначению, а по производите-

лю, либо по торговой марке. В 

этом случае необходимо прове-

рить не только русскоязычное 

написание, но и английское. 

Самые популярные запросы 

можно «завести в поисковики» 

Диаграмма 2
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и определить компании, кото-

рые представлены в Интерне-

те. Изучая сайты конкурентов, 

вы выступаете в качестве пот-

ребителя, но в отличие от него, 

у вас есть опыт и знание рынка, 

что поможет увидеть сильные 

и слабые стороны их электрон-

ной политики. Полученная ин-

формация поможет развивать 

собственную рекламную ком-

панию.

Сложность в продвижении 

первыми двумя описанными 

выше методами в том, что не 

возможно рассчитать точный 

бюджет, так как пределов не 

существует. В ТОР компании 

борются за определенные мес-

та в рейтинге, чем больше де-

нег вкладывают конкуренты в 

рекламу, тем больше вы будете 

увеличивать свои расходы на 

рекламу.

Третий вариант повышения 

посещаемости сайта – обмен 

баннерами с сайтами, связан-

ными с вашей компанией об-

щей тематикой (сайты журна-

лов, справочников, баз данных, 

форумов и т.д.). Однако, не 

всегда название баннера соот-

ветствует содержимому ссыл-

ки, поэтому многие специа-

листы сходятся во мнении, что 

такой метод постепенно стано-

вится все менее эффективным. 

На смену пониманию «обмен 

баннерами» приходит новый 

вид завуалированной рекламы. 

Многие компании создают на 

сайтах раздел «Партнеры», в 

котором рассказывают о сво-

их деловых партнерах и их де-

ятельности, указывая ссылки 

на их электронные страницы, 

для получения более полной 

информации. Этот метод выго-

ден в том случае, если деятель-

ность партнеров дополняет 

друг друга, он внушает доверие 

потребителям и не выглядит 

навязчиво. Потребитель, зайдя 

на сайт холодильного оборудо-

вания и увидев информацию о 

компании, поставляющей элек-

трический компоненты, скорее 

всего, перейдет по ссылке (если 

ему необходимо оборудова-

ние) и ознакомится с ассорти-

ментом и ценами. Такой обмен 

клиентской базы полезен, но 

не все компании пользуются 

им, боясь конкуренции.

Более навязчивым видом 

«баннерной рекламы» являет-

ся всплывающий баннер (от-

дельное окно с информацией), 

которое перемещается по стра-

нице за курсором, и на которое 

необходимо нажать, чтобы его 

закрыть. В этом случае вы «за-

ставляете» клиента посещать 

сайт. 

На сегодняшний день, кон-

текстная реклама и обмен бан-

нерами не завоевали большой 

популярности среди холодиль-

ных компаний, но многие спе-

циалисты компаний по про-

движению сайтов уверены, что 

ситуация будет меняться, так 

как у данных способов много 

достоинств.

Безусловно, Интернет – это 

мир настоящего и будущего, и 

вам решать, какой способ вы-

брать, исходя из маркетинго-

вой стратегии и бюджета ком-

пании. Но важно понимать, что 

на сегодня, все еще большая 

доля потенциальных  клиентов 

остается вне зоны Интернета и  

нужно продолжать вкладывать 

деньги в «осязаемую рекла-

му». Качественные и удобные 

прайс-листы, диски, реклам-

ные материалы остаются акту-

альными и сегодня. А  кружки, 

календари и бизнес сувениры с 

логотипом компании и адресом 

сайта продолжают оставаться 

основными носителями стиля 

вашей компании.

Самая лучшая реклама – ваша 

качественная работа с клиен-

тами, ведь до сих пор не при-

думали лучшей рекламы, чем 

рекомендация одного потреби-

теля другому о сотрудничестве 

с конкретной компанией.

Наталья Даева
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