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Создание личного кабинета поддерживают многие CMS (англ. Content Management System), 
то есть системы создания и управления сайтом. Это визуально удобный интерфейс, с помощью 
которого можно добавлять и редактировать содержимое сайта, среди которых есть бесплатные. 
Минус большинства бесплатных CMS в том, что они имеют открытый код, поэтому, используя их, 
спортклуб рискует попасть на недобросовестного разработчика и потерять пользовательские 
данные. Другим решением будет создание сайт в конструкторе и там же настройка личного кабинета 
для пользователей. В качестве еще одного варианта можно рассматривать личный кабинет 
сделанный с помощью стороннего сервиса и внедренного на свой сайт. При этом пользователь 
будет воспринимать персональную страницу как продолжение сайта.  

Клиентоориентированный маркетинг помогает мотивировать пользователя завести личный 
кабинет, к которому будет доступ только у одного человека. Создание личного кабинета должно быть 
простым и ощутимо полезным для посетителя спортклуба. Для простоты регистрации многие 
добавляют вход через соцсети. Это облегчает процесс и позволяет создать профиль без 
подтверждения электронной почты. Чтобы мотивировать к созданию личного кабинета, некоторые 
сервисы предоставляют полный функционал только после авторизации или обещают выгоду: 
особые цены на абонементы, спортивное питание, витамины, промокоды на скидку, бесплатную 
информацию и другие интересные предложения. Есть еще одна хитрость, которую применяют сайты 
для побуждения пользователей к регистрации: они позволяют изучить функционал, внести свои 
данные, подобрать фитнес-программу, а вот начать зачисление баллов, узнать свой рейтинг, 
динамику собственных показателей можно только после регистрации. 

Таким образом, важность осведомленности о наличии различных образовательно-
спортивных услуг является альтернативой асоциального поведения у детей и подростков, а также 
залогом ведения здорового образа жизни всех категорий граждан. Клиентоориентированный 
маркетинг позволяет с помощью цифровых технологий наладить связь с клиентской базой 
персональную страницу. Хороший личный кабинет сайта хранит индивидуальные данные клиента, 
помогает пользователю решать свои фитнес-задачи, а спортбизнесу – наращивать лояльность и 
увеличивать число постоянных клиентов. 
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Термин «С2С» (customer to customer) в маркетинге трактуется как модель рынка, на котором 
покупатели товаров могут выступать и в качестве продавцов. Еще около двадцати лет назад такие 
рынки имели формат аукционов, однако в современном мире данная рыночная модель наиболее 
часто реализуется посредством цифровых маркетплейсов, таких как «eBay», «Amazon» и им 
подобных. Главным преимуществом данной модели рынка выступает предоставление возможности 
продавцам реализовать редкие или ненужные им товары, а покупателям – приобрести искомые 
товары. 

Первый маркетплейс появился в 1994 году, им стал всемирно известный сегодня «Amazon». 
Если посмотреть на темпы его роста, то видно, что американская онлайн-платформа быстро нашла 
отклик у покупателей. Другим впечатляющим примером является является веб-сайт электронной 
коммерции «Etsy», который фокусируется на изделиях ручной работы, старинных вещах и 
материалах, уникальных товарах ограниченного выпуска. За последние два года количество 
продавцов на этой платформе увеличилось более чем в два раза (с 2,6 до 5,5 миллионов), а число 
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покупателей – на 80% [1]. Клиентами сайта являются жители более чем 250 стран, его ежегодно 
посещают около 90 миллионов пользователей по всему миру [1]. Благоприятно повлияла на 
покупательские привычки и пандемия «Covid-19», которая заставила людей отдавать предпочтение 
покупкам в онлайн-магазинах. В результате доход «Etsy» в 2020 году вырос на 128% по сравнению 
с 2019 годом [1]. Российским аналогом платформы «Etsy» в настоящее время является «Ярмарка 
Мастеров», представляющая собой одновременно платформу и мобильное приложение не только 
для изделий, изготовленных руками и к созданию которых приложена творческая мысль конкретных 
мастеров, но и для российских эксклюзивных брендов [2]. По версии газеты «Коммерсантъ» 
«Ярмарка мастеров» признана главной торговой платформой в странах СНГ [3]. 

В Беларуси рынок C2C представлен такими платформами, как «Kufar», «Deal.by» «Onliner». 
В качестве подтверждения популярности этих интернет-платформ являются следующие факты: за 
2021 год онлайн-продажи на них выросли на 25% до 3,4 млрд р. [4]. Количество заказов только на 
маркетплейсе «Deal.by» в этом году выросло на 13%, а средний чек на 3% и составил примерно 140 
р.[4]. 

Для оценки состояния рынка С2С в Беларуси нами был проведен опрос, в котором приняло 
участие 109 респондентов в возрасте от 17 до 34 лет обоих полов. Более 90% опрошенных были 
знакомы с понятием «С2С». Около 70% опрошенных ответили, что посещают С2С-маркетплейсы не 
реже, чем раз в полгода, а остальные 30% посещают их с ежемесячно. Две трети опрошенных 
совершает покупки с периодичностью не менее раза в полгода, а оставшаяся треть – ежемесячно. 
Более половины респондентов оценили развитость белорусского С2С-рынка на три балла из пяти. 
При расчете данной оценки учитывались показатели товарного разнообразия маркетплейсов, 
степень доверия к ним, широта ассортиментов и др. Основными недостатками белорусских 
маркетплейсов по результатам опроса стали недостаточно высокий уровень доверия к ним из-за 
слабого законодательного регулирования их функционирования и сравнительно высокого уровня 
мошенничества. Оплата при получении по-прежнему является наиболее предпочитаемым 
вариантом, несмотря на присутствие более комфортных альтернатив. Основная причина – 
опасения, связанные с возможным мошенничеством. 

Проблемы, с которыми приходится сталкиваться частным мастерам и ремесленникам, также 
включают трудности в налаживании и поддержании контакта с целевой аудиторией, с проведением 
оплаты, оформлением и выполнением доставки. В свою очередь покупателям приходится 
сталкиваться с риском оформления сделки с мошенником и трудностями в поиске отечественных 
производителей нужного товара.  

Из-за действующих в настоящее время санкций большое количество зарубежных С2С-
платформ ограничили доступ к ним белорусских пользователей. Отсутствие аналогов таких 
платформ в республике затруднило процессы создания и развития в ней C2C-рынков. Как 
следствие, белорусские производители изделий, изготовленных вручную, вынуждены искать новые 
способы их реализации, например, создавать страницы в социальных сетях или одностраничные 
сайты-визитки. Вышеприведенная российская платформа «Ярмарка мастеров» в марте-апреле 
2022 года свою аудиторию, лишившуюся возможности использовать платформы «Etsy» и 
«Instagram» для реализации своих изделий, поддержала предложив льготные условия, 
предполагающие возможность бесплатного открытия нового магазина или размещения большего 
количества товаров в текущем [5]. 

По результатам опроса нами также были выявлены основные преимущества и недостатки 
проекта по созданию национального маркетплейса – аналога «Etsy», а также была выполнена 
оценка его целесообразности. Его результаты подтвердили перспективность реализации проекта: 
более 90% опрошенных отметили, что заинтересованы в появлении подобной платформы, а более 
65% опрошенных ожидают, что при использовании национального маркетплейса потребители будут 
избавлены от проблем, связанных с поиском необходимых товаров на разных платформах. 
Респонденты также ожидают от платформы удобство поиска и сортировки товаров, возможность 
прямой коммуникации с продавцом, а также наличие широкого ассортимента товаров, собранных в 
одном месте. 

Все работы по разработке платформы С2С нами были объединены в пять этапов: 
1. Определение целевой аудитории. Заключается в разработке ценностного предложения 

для всех групп пользователей будущей платформы. На рынке изделий ручной работы можно 
выделить две основные группы участников: продавцы (отдельные мастера и ремесленники, 
получающие доход от продажи своих изделий, и предприниматели, продвигающие свой пока 
малоизвестный бренд) и покупатели (люди в поиске уникальных вещей в Интернете, 
рассчитывающие на максимально удобную систему доставки и оплаты товаров). 

2. Привлечение к участию в разработке как продавцов, так и покупателей (в англоязычной 
литературе обозначается как «chicken-and-egg» problem»). Онлайн-рынок изделий ручной работы 
предполагает взаимодействие не только покупателей, но и продавцов, которые будут формировать 
предложение и спрос. Решение этой задачи заключается в разработке маркетингового плана, в 
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котором рекомендуется сделать акцент на привлечении местных и/или зарубежных известных 
производителей, аудитория которых будет выступать в качестве покупатей на маркетплейсе. 

3. Определение оптимального легального способа получения дохода от предоставления 
услуг (комиссии (процента от каждой успешной транзакции), подписки (открывающей более широкий 
выбор инструментов продвижения), размещения рекламы, платного размещения товаров). 

4. Определение ключевых свойств платформы. Функциональность любой платформы 
неодинакова для разных групп пользователей. Интерфейс предлагаемой нами платформы должен 
обеспечивать покупателям простой и безопасный процесс совершения покупок начиная от выбора 
товара и заканчивая процессом оплаты и доставки. В то же время продавцы должны иметь 
возможность измененять ассортимент и параметры своего магазина. Администраторы в свою 
очередь должны контролировать работу платформы и оказывать помощь в разрешении спорных 
ситуаций. 

5. Разработка непосредственно платформы. После тщательного анализа и выполнения 
предыдущих этапов будет выполнена разработка самой платформы. Здесь большую роль будет 
играть поддержка технического продукта в процессе использования, что предполагает 
своевременное обнаружение и исправление ошибок, анализ наличия, уровня и качества обратной 
связи, внедрение новых решений относительно функциональности и дизайна. 

Выполненная нами исследовательская работа подтвердила высокий уровень 
привлекательности и перспективности белорусского рынка изделий ручной работы. Учитывая 
выделенные нами проблемы белорусского С2С-рынка, наиболее оптимальным решением является 
создание отдельного маркетплейса, предназначенного для обеспечения надежного взаимодействия 
его участников. Однако следует учесть и возможные проблемы в процессе реализации проекта по 
его созданию: относительно высокие издержки на поддержание функционирования, недостаточная 
степень изученности белорусского рынка изделий ручной работы.  
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