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Введение 

В проекте «Стратегии машинно-техно-
логической модернизации сельского хо-
зяйства России на период до 2020 года» 
отмечается, что машинно-технологический 
ресурс агрокомплекса в современном 
сельском хозяйстве используется недоста-
точно, и поставить его на службу интен-
сивному сельскохозяйственному произ-
водству — задача первостепенной важно-
сти. 

Однако действующие рыночные меха-
низмы в стране не способны сами по себе 
обеспечить эквивалентность товарообмен-
ных отношений как на первичном, так и на 
вторичном рынке сельскохозяйственной 
техники, необходимый ассортимент и ка-
чество новых и восстановленных машин и 
ремонтно-технических услуг [1]. В связи с 
этим органы государственного управления 
должны иметь возможность регулировать 
рыночные процессы, приводить их в соот-

ветствие с задачей технического обес-
печения сельскохозяйственных предпри-
ятий (СХП) и воспроизводства машинно-
тракторного парка. Чтобы быстро решить 
проблему повышения эффективности 
производства в хозяйствах со слабой тех-
нической базой, они должны более актив-
но, чем сейчас, взаимодействовать с ма-
шинно-технологическими станциями [2, 3]. 
Это может стать возможным, если в ре-
гиональных АПК будет принята к реализа-
ции новая система рыночных отношений.  

 
Предложения по решению проблемы 
Важнейшими звеньями этого рынка мо-

гут выступать региональный (межрегио-
нальный) дистрибьютор, кустовые дилеры 
(районные, межрайонные), предприятия 
мелкого ремонтно-обслуживающего и 
торгового бизнеса.  

Схема организации регионального рын-
ка сельскохозяйственной техники пред-
ставлена на рисунке. 

Дистрибьютор должен быть проводни-
ком государственной политики техниче-
ского обеспечения аграрного производст-
ва на рынке сельскохозяйственной техники 
включая вторичный рынок. Одна из его 
основных задач в этом плане — изучить 
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потребность сельскохозяйственных пред-
приятий региона в технических средствах 
как первичного, так и вторичного рынка 
[1]. Необходимо осуществлять заявки 
производителям сельскохозяйственной 
техники на производство универсальной 
техники, отвечающей соответствующим 
требованиям потребителей.  

Например, для крестьянских фермер-
ских хозяйств необходимы универсальные 
машины с различными съемными агрега-
тами, приспособлениями, меньшими габа-
ритами и сравнительно низкой стоимо-
стью. Кроме того, дистрибьютор должен 
закрыть доступ на рынок новых машин с 
заводскими дефектами и некачественно 
отремонтированных бывших в эксплуата-
ции машин. 

Расположенные в районных центрах и 
хорошо технически оснащенные ремонт-
но-технические и снабженческие предпри-
ятия могут выступать кустовыми дилера-
ми. Основная задача дилера — закупки 
восстановленной техники, розничные за-
купки подержанной техники, розничная 
продажа восстановленной техники, а так-
же закупки у ремонтных предприятий рай-
онного уровня восстановленных простей-
ших рабочих машин и оборудования — 

плугов, зубовых борон и т.п. Организа-
цию высококачественного послепродаж-
ного технического сервиса новых и вос-
становленных машин осуществляет также 
дилер. 

Для предприятий, осуществляющих ре-
монт техники и занимающихся куплей-
продажей подержанной и вос-
становленной сельскохозяйственной тех-
ники, маркетинг следует рассматривать 
как инструмент управления их производ-
ственно-сбытовой деятельностью с целью 
увеличения объема продаж и максими-
зации прибыли. Для этого каждое ре-
монтное предприятие, каждый дилер, а 
тем более дистрибьютор должны иметь 
маркетинговую службу, укомплектован-
ную как специалистами-маркетологами 
высокого класса, так и специально подго-
товленными механиками. 

Они квалифицированно оценивают тех-
ническое состояние выставляемых на про-
дажу подержанных машин, устанавливают 
необходимость и сложность их ремонта. 
Затем маркетологи с учетом результатов 
технической экспертизы определяют ре-
альную рыночную стоимость машины на 
вторичном рынке. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Рис. Организация регионального рынка сельскохозяйственной техники 

Региональный рынок сельскохозяйственной техники 

Региональный (межрегио-
нальный) дистрибьютор 

Осуществляет крупнооптовые закупки новой и вос-
становленной отечественной и зарубежной техники 
и мелкооптовую и розничную ее продажу 

Осуществляет мелкооптовую и розничную куплю-
продажу новой техники, скупку, восстановление и 
продажу подержанных машин, их гарантийное и по-
слегарантийное техническое обслуживание и ремонт 

Осуществляют оперативное устранение отказов 
сельскохозяйственных машин непосредственно в 
хозяйстве, единичное  изготовление несложных за-
пасных частей,  продажу запасных частей, эксплуа-
тационных материалов 

Кустовой (районный, меж-
районный) дилер 

Предприятия мелкого ре-
монтно-обслуживающего и 
торгового бизнеса 
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Отдел маркетинга проводит эффектив-
ную рекламную деятельность, а также 
осуществляет информационно-консульта-
ционное обслуживание покупателей тех-
ники. Для удовлетворения спроса техниче-
ских средств маркетологи изучают его 
посредством размещения в Интернете 
таблицы, характеризующей спрос новой 
техники. Аналогичные таблицы формиру-
ются по подержанным, восстановленным 
либо модернизированным техническим 
средствам.  

 Если в СХП отсутствует возможность 
использовать Интернет, то он может об-
ратиться в кустовой дилерский центр с 
заявкой на приобретение техники. При 
этом указывается форма приобретения: 
по полной цене, в кредит, по лизингу ли-
бо взамен наличной техники на опреде-
ленных условиях. 

Затем эта информация концентрирует-
ся у дистрибьютора, на основе которой 
маркетологи в электронном варианте 
формируют массив данных спроса на но-
вую, подержанную, восстановленную ли-
бо модернизированную сельскохозяйст-
венную технику. 

Для удовлетворения спроса дистрибью-
тор приобретает подержанную технику у 
сельскохозяйственных предприятий (ре-
гиональный дилер осуществляет рознич-
ные закупки подержанной техники не-
большими партиями). Они проводят ее 
ремонт. 

Далее дистрибьютор оформляет зака-
зы на предприятиях сельскохозяйственно-
го машиностроения на производство, вос-
становление и модернизацию соответст-
вующей техники. На основе оформленных 
документов формируется массив данных 
в электронном варианте с указанием ад-
реса потребителя (электронный адрес). 
После их выполнения создается информа-
ционная база, которая, используя адрес 
потребителя, устанавливает степень удов-
летворения хозяйств новой, подержанной, 
восстановленной либо модернизированной 
техникой.  

Если заказ своевременно не выполнен, 
то потребителю предоставляется инфор-
мация о сроках его выполнения. Затем 
дистрибьютор совместно с СХП осущест-
вляет организацию поставки новой, вос-
становленной и модернизированной тех-
ники по соответствующим адресам. 

Таблица 
Изучение спроса технических средств СХП 

 

Виды машин 
Марка, 

типоразмер

По пол-
ной це-

не 
Кредит Лизинг

Взамен 
наличной 
техники 

Адрес СХП 
(электрон-
ный адрес)

Новая техника 
Тракторы       
Тракторы, на которых 
смонтированы машины

      

Комбайны:       
зерноуборочные       
кукурузоуборочные       
силосоуборочные       
льноуборочные       
свеклоуборочные       
Сеялки        
Сенокосилки        
Жатки        
Пресс-подборщики       
Картофелесажалки        
Дождевальные и поли-
вальные, машины и 
установки 

      

Грабли тракторные       
Грузовые автомобили       
Тракторные прицепы       
Доильные установки       
Раздатчики кормов       
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Модель стимулирования потребителей 
Важным направлением деятельности 

машиностроительного предприятия явля-
ется стимулирование потребителей сель-
скохозяйственной техники. При этом 
можно воспользоваться следующей мо-
делью. 

Для построения модели стимулирова-
ния потребителей продукции используется 

выручка компании 
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где 
p
jQ — объем приобретенных j-тых 

машин в хозяйстве; 
p
jЦ — цена j-того приобретенного 

изделия.  
Для стимулирования выбираются хозяй-

ства, удельный вес приобретенной про-
дукции которых в общем объеме продаж 
компании составляет 20% и более. Общая 
сумма приобретенной продукции таким 

хозяйством ( )20П  определяется  
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где 
20
iQ  — объем каждого вида продук-

ции приобретенного i-тым хозяйством, у 
которого удельный вес приобретенной 
продукции в общем объеме продаж ком-
пании составляет 20% и более.  

Затем рассчитается ставка премии на 

каждый рубль продаж ( )pС : 

20П/СCp = .   (4) 

Общая сумма премии каждого хозяй-
ства, на которые приобретаются призо-
вые подарки ( мелкие сельскохозяйствен-

ные изделия) ( )iС , определяется по 

формуле  
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Выводы 
Таким образом, приведенные меро-

приятия позволят улучшить процесс осна-
щения техническими средствами СХП. 
Предложенная модель даст возможность 
выбрать хозяйства, удельный вес которых 
в общем объеме продаж составляет 20% 
и более, и определить сумму их преми-
ального фонда, на которые приобретают-
ся призовые подарки (мелкие сельскохо-
зяйственные изделия) и вручаются покупа-
телям, имеющим устойчивые связи с ком-
панией.  
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