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Организовать свой бизнес по продаже товара, или стать специалистом по
оказанию услуг по продвижению продукции на Ozon, Wildberries и других
площадках- у вас есть такое желание?Если да, то предлагаю вам свою
книгу по работе с маркетплейсами.Можно ли организовать торговлю, не
имея значительных (или вообще никаких) финансовых средств? Считаете
что нельзя? Давайте предложу несколько вариантов, которые пришли
сразу в голову:Допустим, вы решили заняться собственным бизнесом.
Каким? У вас масса вариантов:1.Создание и продажа электронных
книг.2.Продажа фотографий и рисунков.3.Создание и продажа открыток
ручной работы4.Создание или продажа спортивной одежды с вашим
принтом5.Создание и продажа модных аксессуаров штучной ручной
работы6.Создание и продажа авторских тетрадей, блокнотов, органайзеров…
И еще сотня вариантов, причем, можно даже не производить данную
продукцию, а только организовать процессы, а главное без вложений.Для тех,
кто хочет стать финансово независимым.
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А. Чунаков
Маркетплейс. Самоучитель
менеджера маркетплейсов

Можно ли создать свой бизнес не вкладывая денег
Хотите ли вы открыть собственный бизнес, или обеспечить себе достойный заработок?

Если да, то предлагаю вам свою книгу по работе с Маркетплейсами. «Хорошо, ответите вы,
но для выхода на маркетплейс, или для организации продаж в сети интернет все равно нужна
крупная сумма денег. А я ограничен в средствах и не могу рисковать. Ведь даже создание ИП,
уже потребует затрат, где-то в размере 40 000 в месяц. Как же мне быть, неужели это все не
для меня???»

Отвечая на эти вопросы, скажу, что это не совсем так. Точнее, это совсем не так.
В настоящее время, основной проблемой в создании собственного бизнеса в сети, явля-

ется не отсутствие денег, а:
–Неуверенность в собственных силах
–Природная лень и нежелание ничего менять
–Недостаток знаний и информации
–Нежелание (неумение) размышлять
–Страх перед неизвестным.
Конечно, вы можете сказать, что это все слова. Ну, что же, постараюсь вас переубедить.
Ах да, не в целях хвастовства, а лишь для информации: Я практик. За последние 15 лет,

участвовал в организации запуска 7 крупных проектов, реализующих товар, на общую сумму
более 650 млн. рублей в месяц.

Но вернемся к цели нашего повествования.
Как организовать торговлю не имея значительных (или вообще никаких) финансовых

средств? Приведу несколько вариантов, которые пришли сразу в голову:
Для начала, зарегистрируйтесь в качестве «самозанятого» на сайте налоговой инспекции

и откройте счет в сбербанке. Кстати, это можно сделать прямо в офисе СБ
Определитесь, что вы хотите продавать в интернете. У вас, как у самозанятого, есть ряд

ограничений, вы например, не можете перепродать товары, купленные у стороннего произво-
дителя. Хотя, этот запрет можно обойти, но об этом чуть позже.

Допустим, вы решили не заморачиваться работой с физическим товаром, тогда вы
можете заняться продажей товара виртуального:

Созданием и продажей электронных книг.
Если вы любите рисовать или умеете работать с фотошопом, вы можете создавать и про-

давать собственные картинки, или фотографии. Например, для печати на футболках и раз-
ных аксессуарах. Множество сайтов, (Например «Все майки») позволяют это делать совер-
шенно бесплатно. Кстати, используя программы ИИ (искусственный интеллект) Например ту
же Lexica, вы сможете создавать восхитительные дизайны, печатать их на, те же футболки, и
вот вы уже создали собственную линейку одежды.

Как вам, Например вот такая?:
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Правда тут понадобятся хоть небольшие но затраты, хотя и весьма скромные.
Не умеете работать с фотошопом, или просто боитесь? Вот вам еще предложение:

Создайте бизнес на авторских поздравительных открытках из США. Все очень просто, вы
берете у клиента его авторский рисунок, или фотографию и размещаете заказ на сайте, кото-
рый берет на себя обязательства по печати открытки с присланным рисунком и отправки её
по указанному адресу. Стоимость такой услуги незначительна. Ну а ресурс, на котором вы
получите все необходимую информацию называется-“USPS”. Кстати, открытки ручной работы
можно продавать на целом ряде маркетплейсов.

Возможно, вы готовы заняться непосредственно товарным бизнесом и выйти на маркет-
плейсы с физическим товаром. Тогда вам помогут фирмы, работающие по программе «дроп-
шиппинга» Тут нужно вспомнить о запрете для самозанятых заниматься перепродажей чужого
товара…, но кто вам мешает производить свой товар? Вы можете, например, найти масте-
ров изготовляющих изделия из кожи (браслеты, сумки, рюкзаки) и договориться с ними о
производстве продукции от вашего имени. Не хотите связываться с частником, компания
«Кожевня», сделает все за вас, под вашим брендом.

Надеюсь, что я вас убедил, что существует масса вариантов заработка в сети, для всех
возрастов и на любой доход.

Ну а более подробно о бизнесе на маркетплейсах читайте далее.
Выбор стратегии: 5 моделей заработка в товарном бизнесе
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В наше время многие предприниматели стремятся начать свой бизнес в сфере торговли.
Всего несколько лет назад, открытие собственной торговой точки, а тем более магазина, тре-
бовали значительных вложений, связей и недюжего напора. С другой стороны, тем, кому уда-
валось достичь поставленных целей, неожиданно становились в центр внимания целого ряда
производителей и поставщиков. К сожалению, курс правительства, направленный на привиле-
гированное развитие крупных торговых сетей и медленное удушение мелкой торговли, привел
к торможению развития мелкого производства в России фактически во всех сферах производ-
ства. Ещё десять лет назад, мелкий производитель продукции мог попасть на торговые полки,
только понеся значительные затраты, порой превышающие его потенциальный доход. Кроме
тог, торговые сети сами стали подменять производителей, заменяя их товар своими суррога-
тами.

Развитие Интернет торговли коренным способом изменили создавшуюся ситуацию.
Создание интернет магазинов, позволило отработать методы сетевой торговли, развить службы
логистики и приучить клиентов к покупкам в сети интернет.

Появление таких платформ как маркетплейс, вывели сетевую торговлю на совершенно
новый, качественный уровень. Возможность вывести свой товар на широкий рынок появи-
лась у неограниченного числа производителей. Причем размер производства, перестал быть
хоть каким-то определяющим фактором. Кроме непосредственно производителей, такая же
возможность появилась у обычных людей, желающих начать свой бизнес в сетевой торговле.
Однако, чтобы добиться успеха в этой области, необходимо определиться с выбором стратегии
заработка, решить, какая из них вам более близка.

Существует множество моделей заработка в сетевом товарном бизнесе, каждая из кото-
рых имеет свои преимущества и недостатки.

Перед тем как приступать к более подробному рассмотрению практических вопросов
разработки и реализации бизнес-идеи, стоит изучить различные подходы к заработку в данной
сфере и выбрать наиболее подходящую модель для конкретной ситуации. В данной главе мы
рассмотрим 5 основных моделей заработка в товарном бизнесе и проанализируем их особен-
ности.

Введение в мир товарного бизнеса
В мире бизнеса существует множество моделей заработка, в том числе и на товарном

рынке. Товарный бизнес представляет собой отрасль экономики, связанную со сбытом про-
дукции и услуг широкому кругу потребителей. Эта отрасль является одной из самых разнооб-
разных и динамичных в мире бизнеса.

Выбор стратегии заработка в сфере продаж, зависит от многих факторов, таких как вид
товара, конкуренция на рынке, целевая аудитория, доступность капитала и многого другого.
Давайте рассмотрим 5 основных моделей заработка в сфере торговли товарами и услугами.

1. Производство
Модель производства предполагает создание собственного продукта или услуги для

последующей продажи. Для успешного запуска этой модели необходимо уделить достаточно
времени и ресурсов на разработку товара, услуги, его производство и маркетинговую страте-
гию продвижения.

Примерами данной модели являются компании Apple, Samsung или Nike – они разраба-
тывают свой уникальный продукт и усердно работают над привлечением потенциальных кли-
ентов.

2. Оптовая торговля
Модель оптовой торговли предусматривает закупку товара у производителя и его про-

дажу оптом. Часто такие компании работают с другими сбытовыми фирмами, которые уже
затем реализуют товар конечным потребителям. Эта модель позволяет значительно сэконо-
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мить на производстве, сократить время между закупкой и продажей товара и получать высо-
кий доход.

Примерами оптовых торговцев являются компании Метро, Макро, или Славянский базар
– они поставляют товары напрямую на склады своих клиентов.

3. Розничная торговля
Модель розничной торговли предполагает продажу товара напрямую конечному потре-

бителю через розничные точки или интернет-магазины. Для успешного запуска этой модели
необходимо выбрать подходящее место для открытия магазина, создать собственный интер-
нет-магазин, или воспользоваться существующими торговыми интернет платформами, разра-
ботать эффективную систему логистики и обслуживания клиентов.

Примерами данной модели являются компании Ozon, Wildberries или X5 Retail Group –
они предлагают широкий ассортимент товаров в своих магазинах и интернет-платформах.

4. Франчайзинг
Модель франчайзинга предполагает использование уже существующего бренда и биз-

нес-модели для запуска своей собственной компании.
Франчайзи получают право использовать торговую марку, знания, опыт и поддержку от

материнской компании за определенную плату. Эта модель позволяет быстро запустить биз-
нес без необходимости разработки нового продукта или бренда, проработки технологий, логи-
стики, разработки маркетинговой стратегии и пр.

Примерами данной модели являются Макдоналдс, Subway или Hertz – они предостав-
ляют право на использование своей торговой марки и бизнес-модели франчайзи.

5. Дропшиппинг
Модель дропшиппинга предполагает продажу товара без необходимости его закупки и

хранения у продавца. В этом случае продавец передает заказы напрямую логистической компа-
нии, которая отправляет товары напрямую клиентам. Эта модель позволяет значительно сокра-
тить затраты на производство, логистику и складскую обработку товаров. На долю дроппши-
пера ложится лишь задача продвижения и реализации товара.

Примерами данной модели являются компании AliExpress, Ozon или eBay – они предла-
гают широкий ассортимент товаров и доставку напрямую от поставщиков к покупателю. При
этом в качестве поставщика могут выступать как непосредственно производители товаров, так
и компании посредники.

В заключение можно сказать, что выбор подходящей модели заработка в товарном биз-
несе зависит от многих факторов. Но независимо от выбранной модели, успех в этой отрасли
возможен только при наличии качественного продукта, услуги, эффективной маркетинговой
стратегии и удобной системы логистики и обслуживания клиентов.

Модель 1: Продажа товаров в розницу
Продажа товаров в розницу является самым распространенным способом заработка в

товарном бизнесе. Эта модель подходит для тех, кто хочет начать своё дело с минимальными
инвестициями и не готов рисковать большими суммами денег.

Одним из основных преимуществ продажи товаров в розницу является возможность
получения быстрого дохода. Вы можете начать продавать товары уже сегодня, не имея боль-
ших запасов или магазина. Для этого достаточно создать интернет-магазин или использовать
существующие площадки, маркетплейсы, список которых приведен ниже

Российские платформы.
Наименование, рейтинг среди продавцов:
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Международные

Маркетплейсы – это онлайн-платформы, где продавцы и покупатели могут взаимодей-
ствовать и совершать торговые сделки. Такие платформы, как Ozon, Wildberries, Amazon, eBay,
Etsy, AliExpress и многие другие, предлагают свои услуги как профессиональным, так и начи-
нающим продавцам.

Работа на маркетплейсах является одним из самых популярных видов заработка в интер-
нете. И это не удивительно, ведь маркетплейсы предлагают множество преимуществ и возмож-
ностей для продавцов.

Почему интересно работать на маркетплейсах?
1. Простота использования
Создание и управление магазином на маркетплейсе является простым. Вам не нужно

создавать свой сайт, заниматься продвижением и привлечением трафика. Все это уже есть на
платформе.

2. Низкая стоимость (затраты) на вход и выход из бизнеса
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Работа на маркетплейсах значительно экономит время и деньги. Вы не несёте расходы
на аренду магазина, оплату труда менеджера и рекламу. Платформа берет комиссию только за
продажи, что является более выгодным решением для многих продавцов.

3. Поддержка покупателей
Многие маркетплейсы предоставляют поддержку покупателей. Это означает, что в случае

возникновения проблем с заказом, продавцы могут обратиться за помощью к специалистам
платформы.

4. Удобство
Маркетплейсы предоставляют множество инструментов для управления магазином и

продажами. Вы можете установить автоматические уведомления о заказах, настроить систему
отзывов и оценок, использовать аналитику для отслеживания продаж и т.д.

Работа на маркетплейсах имеет множество преимуществ. Она дает возможность начать
свой бизнес с минимальными затратами и наращивать доходы по мере роста продаж. Если вы
хотите начать свой бизнес в интернете, то работа на маркетплейсах – это отличный выбор

Кроме того, продажа товаров через маркетплейсы позволяет работать с широкой аудито-
рией потребителей. Вы можете предложить свои товары не только жителям своего города или
страны, но и всему миру. Это дает возможность увеличить объем продаж и получить больший
доход.

Однако следует учитывать некоторые недостатки данной модели заработка. Конкурен-
ция на рынке очень высока, поэтому необходимость выбора правильного продукта и разра-
ботка эффективной стратегии продвижения становится крайне важной. Более того, при про-
даже товаров в розницу в малых объемах, вы не получите больших скидок от поставщиков,
что ограничивает возможность увеличения прибыли.

Для того чтобы успешно продавать товары в розницу, нужно следить за тенденциями
и выбирать популярные товары. Также стоит обратить внимание на качество предлагаемых
товаров и услуг. Ведь только довольные клиенты будут рекомендовать ваш магазин и товар
своим знакомым и снова обращаться за покупками.

Другой важный аспект – это правильное ценообразование. Вы должны установить цены
на товары так, чтобы они были конкурентоспособными, но при этом принесли достаточную
прибыль для вашего бизнеса. Не стоит снижать цены до уровня, когда вы перестанете получать
хотя бы минимальную прибыль.

Наконец, эффективная стратегия продвижения поможет привлечь новых клиентов и
сохранить уже имеющихся. Для этого можно использовать социальные сети, контекстную
рекламу или email-маркетинг.

В заключение можно сказать, что продажа товаров в розницу – это отличный способ
начать свой бизнес и получить быстрый доход. Однако для того чтобы успешно работать в этой
области, нужно следить за тенденциями на рынке, правильно установить цены и разработать
эффективную стратегию продвижения.

Модель 2: Оптовые продажи
Оптовые продажи – это одна из наиболее распространенных моделей заработка в товар-

ном бизнесе. Суть этой модели заключается в том, что вы покупаете товары оптом у произво-
дителя или поставщика и затем продаете их в розницу или другим оптовикам.

При выборе этой стратегии заработка необходимо учитывать следующие факторы:
1. Выбор ниши
Первый шаг при выборе модели оптовых продаж – это выбор ниши, то есть сферы дея-

тельности, в которой вы будете работать. На этом этапе необходимо оценить конкурентную
среду, потребительский спрос и маржинальность товаров.

2. Поиск поставщиков
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Когда вы уже определились с нишей, нужно начинать искать надежных поставщиков. Их
можно находить через интернет (Например, на B2B-платформах), участвуя в выставках или
обращаясь к профессиональным агентам.

3. Составление цен
Важный момент при работе с оптовыми ценами – это правильное составление своих

цен для розничной продажи или перепродажи другим оптовикам. Необходимо учитывать все
затраты (закупка, доставка, хранение, налоги и т.д.) и прибыль, которую вы хотите получить.

4. Организация логистики
Оперативная и надежная логистика – это еще один важный фактор успеха в оптовых

продажах. Вы должны точно знать, какие товары, куда и когда нужно доставлять.
5. Работа с клиентами
Работа с клиентами в оптовых продажах также имеет свои особенности. Вам необхо-

димо уметь выстраивать эффективную коммуникацию с покупателями и предоставлять им всю
необходимую информацию о товаре (характеристики, цены, условия поставки и т.д.).

Преимущества модели оптовых продаж:
1. Большие объемы продаж
Закупая товары оптом, вы можете продавать большие объемы за короткое время.
2. Высокий уровень маржинальности
Оптовые цены обычно ниже розничных цен, что позволяет получать более высокую при-

быль.
3. Гибкость выбора рынка сбыта
Вы можете продавать товары, как в своем городе, так и за его пределами.
Недостатки модели оптовых продаж:
1. Большие затраты на закупку и обработку товара
Оптовые закупки требуют значительных финансовых затрат, которые могут оказаться

неосуществимыми для небольших предпринимателей.
2. Высокая конкуренция
Множество компаний работает в этой сфере, поэтому конкуренция может быть очень

высокой.
3. Необходимость организации логистики
Для успешной работы в данной сфере нужна хорошо налаженная система логистики, что

также требует дополнительных затрат и усилий.
4. Отработанные каналы сбыта.
Вывод:
Модель оптовых продаж является одной из самых распространенных стратегий заработка

в товарном бизнесе. Однако для её реализации необходимы значительные финансовые и вре-
менные затраты, а также хорошо налаженная система логистики. При правильно выбранной
нише и качественной организации процессов эта модель может принести высокую прибыль и
успех вашему бизнесу.

Модель 3: Прямые продажи
Прямые продажи являются одной из наиболее распространенных моделей заработка в

товарном бизнесе. Она заключается в том, что продавец непосредственно общается с потен-
циальным клиентом и предлагает ему свой товар.

Эта модель имеет несколько преимуществ, включая возможность быстрого получения
прибыли и гибкость в выборе клиентов и регионов. Кроме того, она позволяет продавать
товары высокого качества по более высокой цене, так как клиенты могут убедиться в качестве
товара до его покупки.

Однако прямые продажи также имеют свои недостатки. Один из них – это сложность в
поиске новых клиентов и конкуренция со стороны других продавцов. Кроме того, эта модель



А.  Чунаков.  «Маркетплейс. Самоучитель менеджера маркетплейсов»

11

может требовать значительных затрат на маркетинг и рекламу для привлечения новых клиен-
тов.

В то же время, существует несколько способов улучшить эффективность прямых продаж:
1) Установить долгосрочные отношения с клиентами: Это поможет увеличить объемы

продаж и уменьшить затраты на поиск новых клиентов. Для этого можно предлагать клиентам
программы лояльности, бонусные системы и скидки на повторные покупки.

2) Использовать социальные сети: Сегодня многие люди проводят большую часть вре-
мени в социальных сетях, поэтому использование этих платформ для продвижения товаров
может быть очень эффективным. Продавцы могут создавать группы и сообщества в социаль-
ных сетях, рассказывать о своих товарах и предлагать специальные условия для подписчиков.

3) Организация домашних презентаций: Это один из самых эффективных способов про-
дажи товаров напрямую. Продавец приглашает группу потенциальных клиентов к себе домой
или в арендуемое помещение, проводит презентацию своих товаров и предлагает им купить
товар на месте.

4) Работа в команде: Продавцы могут объединяться в команды для обмена опытом и
лучшей координации работы. Кроме того, это поможет увеличить объем продаж за счет рас-
ширения клиентской базы и улучшения качества обслуживания.

5) Организация ярмарок и выставок: Это позволяет продавцам привлечь большое коли-
чество потенциальных клиентов за короткий период времени. Такие мероприятия также помо-
гают установить контакты с другими продавцами и поставщиками, что может быть полезным
для расширения бизнеса.

В целом, прямые продажи являются эффективной моделью заработка в сфере продаж,
если они проводятся правильно и с учетом всех факторов. Важно помнить, что для достиже-
ния успеха необходимо инновационное мышление, постоянное развитие и стремление к улуч-
шению качества обслуживания клиентов.

Модель 4: Франчайзинг и лицензирование
Франчайзинг и лицензирование – это две модели заработка, которые используются для

расширения бизнеса, повышения узнаваемости бренда и увеличения прибыли. Но как они
работают и чем они отличаются друг от друга?

Франчайзинг – это соглашение между франчайзером (владельцем бренда) и фран-
чайзи (предпринимателем), в котором франчайзер предоставляет право использования сво-
его бренда, продуктов и услуг под определенными условиями. Франчайзи получает доступ к
успешной концепции бизнеса, обучению персонала, маркетинговой поддержке и технической
помощи. В обмен на это франчайзер получает определенную часть от выручки или прибыли.

Одной из главных причин выбора франшизы является возможность быстрого запуска
успешного бизнеса без необходимости разработки собственной концепции с нуля. Также есть
возможность получить поддержку со стороны опытных специалистов, что может повысить
шансы на успех.

Однако, франчайзинг также имеет свои недостатки. Во-первых, франчайзер может огра-
ничить свободу действий франчайзи, Например, в отношении выбора поставщиков или цен
на товары и услуги. Во-вторых, стартовые затраты могут оказаться выше, чем при создании
собственного бизнеса.

Лицензирование – это другая модель заработка на товарном рынке. Лицензия – это согла-
шение между правообладателем (лицензиаром) и предпринимателем (лицензиатом), в котором
правообладатель предоставляет право использования своей технологии, продуктов и услуг за
определенную плату.

Одной из причин выбора лицензии является допуск к получению новой технологии или
продукта без необходимости инвестировать в разработку собственной концепции. Также есть
возможность получить поддержку со стороны опытных специалистов.
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Недостатками лицензирования являются ограничения на использование технологии или
продукта (существуют строго определенные рамки), а также высокие затраты на получение
лицензии.

Какая модель заработка в товарном бизнесе подойдет для вас – зависит от ваших целей
и возможностей. Франчайзинг и лицензирование могут быть хорошими инструментами для
расширения бизнеса и повышения прибыли, но при этом необходимо тщательно анализировать
все риски и преимущества.

Стратегия запуска и продвижения собственного товара в сети интернет
В наше время Интернет-торговля имеет все большее значение в мировой экономике.

Объемы торгов онлайн неуклонно растут вне зависимости от финансовых кризисов, пандемий,
санкций и прочих невзгод.

Темпы роста продаж в Российской розничной Интернет-торговли в 2022г составили +37
процентов в рублевом исчислении, при этом количество заказов выросло на 65%.

Вообще, данный период вошел в тройку наиболее удачных годов, несмотря на то, что его
показатели оказались чуть ниже прогноза, из за ухода с рынка товаров премиальной группы.

С другой стороны такой показатель как стоимость среднего чека снизилась на 16% и
составила 2007руб.

По расчетам ведущих аналитических агентств, объем продаж в электронной коммерции
достигнет 7,37 триллион. рублей и увеличится на 30% а число заказов приблизится к сумме
4.6 млрд. увеличившись на 64%.

Что же касательно самих маркетплейсов, то основной рост продаж (где то 2, 3) обеспе-
чили две крупнейшие площадки Wildberries и Ozon. По существующим прогнозам, их доля в
2023 году по объёму продаж составит 54%, а по количеству заказов составит 76%.

К чему я привожу эти данные. Тенденция на рынке онлайн-торговли показывают тренд
на взрывной рост перетока торговли на маркетплейсы, изменения спроса между брендами, при
фактическом уменьшении стоимости средней покупки.

Все это указывает на высокую привлекательность работы на маркетплейсах, и удачное
время для новичков стать продавцами в сети Интернет.

Но вернемся к нашему основному повествованию. Одной из самых выгодных форм
работы в интернете, безусловно, является продажа собственного товара. Но какими инстру-
ментами и стратегиями нужно пользоваться, чтобы запустить и успешно продвинуть свой товар
в сети?

Перед началом продаж необходимо провести тщательный анализ рынка: определиться с
целевой аудиторией, изучить конкурентов, оценить спрос на товар. Затем нужно разработать
уникальное торговое предложение, которое будет выгодно отличаться от предложений кон-
курентов, и привлекать покупателей. Важным шагом является создание удобного сайта или
страницы продукта на онлайн-площадке, где будут представлены все необходимые данные о
товаре и услугах доставки. При продажах на маркетплейсах, такие страницы создаются непо-
средственно на самих площадках.

После этого можно перейти к привлечению трафика и раскрутке бренда при помощи
социальных сетей, контекстной рекламы и email-маркетинга. Важно помнить, что само разме-
щение товара в сети недостаточно для обеспечения успешных продаж.

Подготовительный этап: анализ рынка и конкурентов
Перед принятием решения о выходе с собственным товаром на торговые интернет-пло-

щадки, необходимо провести тщательный анализ рынка и конкурентов. Это поможет вам опре-
делить свое конкурентное преимущество, целевую аудиторию и разработать эффективную
стратегию продвижения.

Анализ рынка
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Первым шагом на подготовительном этапе является изучение рынка, на котором будет
представлен ваш товар. Необходимо определить основные характеристики данного рынка: его
размер, потенциал для роста, популярность и тенденции развития.

Для оценки размера рынка можно использовать данные статистических агентств, отчет-
ности компаний-конкурентов или результатов маркетинговых исследований. Важно также учи-
тывать фактор сезонности продаж – некоторые товары пользуются спросом только в опреде-
ленные периоды года.

При изучении рынка необходимо обратить внимание на наличие конкурентов: сколько
их, какие товары они предлагают, какой уровень цен, и качества у них есть. Определите лиде-
ров среди конкурентов и изучите их стратегии продвижения, чтобы понять, что можно улуч-
шить в своей стратегии.

Анализ конкурентов
После изучения рынка необходимо проанализировать конкурентов. Это поможет опре-

делить сильные и слабые стороны их бизнеса, а также выработать свой уникальный подход к
продвижению товара.

Основными задачами анализа конкурентов являются:
–Изучение товарного предложения: какие товары продаются на рынке, какие именно

характеристики этих товаров наиболее востребованы у потребителей;
–Изучение цен: какие цены на товары предлагают конкуренты;
–Изучение методов продвижения: какими способами конкуренты привлекают клиентов,

какие маркетинговые кампании они проводят;
–Изучение уровня обслуживания клиентов: насколько быстро и качественно конкуренты

отвечают на запросы клиентов, как работает система доставки и гарантий.
На основе полученной информации можно составить SWOT-анализ (анализ сильных и

слабых сторон компаний) для каждого конкурента и своей компании. Это поможет понять,
какие преимущества есть у конкурентов, а также определить свои сильные стороны и возмож-
ности для развития.

Подготовительный этап анализа рынка и конкурентов является необходимым для успеш-
ного запуска товара в сети интернет. Он помогает определить стратегические задачи, разрабо-
тать уникальную концепцию продукта и эффективно продвинуть его на рынке.

Создание уникального продукта: от идеи до реализации
Создание уникального продукта – это первый и один из самых важных шагов в стратегии

запуска и продвижения собственного товара в сети интернет. Но как создать продукт, который
будет привлекательным для потребителей и успешно конкурировать на рынке? В этом под-
разделе мы рассмотрим основные этапы создания уникального продукта и дадим несколько
полезных советов.

Шаг 1: Исследуйте свой нишевый рынок
Современные торговые площадки наполнены сотней тысяч наименований разнообраз-

ных продуктов и каждый продавец находит своего покупателя. В принципе, продать можно
любой продукт и по большому счету – по любой цене, другой вопрос – какое количество товара
вы продадите и сколько времени на это потратите.

Наша цель не просто найти продукт, который мы можем выложить на виртуальные полки
маркетплейса и наслаждаться его наличием в нашем магазине, а предложить рынку такой про-
дукт, который обеспечить плановый доход и гарантирует плановый рост продаж.

Зачем нужно искать свою товарную нишу?
Один из главных вопросов, который стоит перед теми, кто хочет начать бизнес – это

как выбрать товарную нишу. Правильный выбор позволяет значительно упростить решение
о количестве и ассортименте товаров, ценообразовании, маркетинговых стратегиях и других
важных моментах.
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Ища свою товарную нишу вы сможете обратить особое внимание на потребности своей
целевой аудитории. Это поможет определиться с тем, какие продукты или услуги будут наи-
лучшим способом удовлетворять их запросы. Ориентироваться на конкретные потребности
людей также положительно скажется на лояльности клиентов к вашему бизнесу.

Выбрав свою нишу вы можете снизить конкуренцию среди других игроков на рынке. Если
вы будете заниматься продажей всего подряд, то придется конкурировать со многими другими
компаниями и бизнесами за каждого клиента. Но если ваша фирма специализирована только
на одной относительно узкой области – шансы привлечения клиентской базы возрастают.

Выбор товарной ниши помогает создать более эффективные маркетинговые стратегии.
Вы можете сосредоточиться на конкретных группах потребителей и нацелиться на продвиже-
ние своих товаров и услуг только для этой аудитории. Это позволяет использовать целевые
рекламные каналы, которые дают определенный результат при меньших затратах.

Итак, если вы хотите иметь успешный бизнес – выберите свою товарную нишу, чтобы
упростить весь процесс разработки стратегий и техническое обслуживание клиентов. Ориен-
тироваться на запросы конкретной целевой аудитории существенно повышает шансы привле-
чения новых клиентов и сохранения имеющихся.

Как определить свою товарную нишу: советы и рекомендации
Определение своей товарной ниши является одним из ключевых шагов при создании

бизнеса. Но как же выбрать идеальную нишу, которая привлечет клиентов и обеспечит рост
вашего бизнеса? Для этого необходимо учитывать следующие советы и рекомендации.

В первую очередь, анализируйте свой опыт работы в конкретной отрасли или профессии.
У вас может быть большой багаж знаний и опыта, который можно использовать для запуска
собственного бизнеса в той же отрасли.

Также стоит проанализировать потребности своей целевой аудитории и выявить наибо-
лее актуальные запросы. Это поможет понять, какие продукты или услуги будут наиболее вос-
требованы на рынке.

Не забывайте про конкурентов. Исследуйте рыночную ситуацию, выявите, какие товар-
ные ниши уже заняты другими компаниями. Возможно, вы найдете неиспользованные воз-
можности или сможете подняться на новый уровень качества предложения товаров, услуг по
сравнению со своими конкурентами.

Не стоит забывать и о своих сильных сторонах. Определите, в чем вы уникальны и что
можете предложить рынку, что отличается от других игроков в вашей области.

Помимо этого, обращайте внимание на тенденции и изменения в рыночной среде. Напри-
мер, новые технологии или социальные тренды могут создавать новые возможности для раз-
вития бизнеса и определения своей товарной ниши.

Наконец, не забывайте про анализ экономической эффективности. Выберите такую
товарную нишу, которая будет достаточно прибыльной для вашего бизнеса.

В целом, выбор своей товарной ниши – это не простая задача. Но если вы учитываете
все вышеупомянутые факторы и проводите комплексное исследование рынка, то вероятность
успеха вашего бизнеса значительно возрастает.

Анализ рынка: как выбрать наиболее перспективную нишу
Анализ рынка является ключевым шагом в поиске своей товарной ниши. Перед тем, как

приступать к выбору конкретного направления, необходимо оценить текущую ситуацию на
рынке и определить потенциальную прибыльность выбранного бизнеса.

Для начала нужно изучить спрос на данный товар: сколько людей заинтересованы в про-
дукте или услуге? Какие уникальные характеристики должны иметь эти товары, услуги, чтобы
покупатели предпочли их другим аналогам? Также необходимо провести анализ конкурентов:
кто уже занимается данным видом бизнеса? Какое качество товаров, услуг они предоставляют?
Какая цена у них на продукты, услуги? Если количество конкурентов высокое – это может
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говорить о том, что рынок перегружен, и новый игрок будет иметь сложности с развитием в
этой области.

В таком случае стоит задуматься об изменении стратегии или поиске менее насыщен-
ной ниши. Важно также проанализировать экономические факторы: какой объем инвестиций
потребуется для начала работы? Какие налоговые условия и правила регулирования могут
повлиять на развитие бизнеса? В результате анализа можно сформировать общую картину о
том, каким образом будет осуществляться продажа товаров, услуг и какой путь необходимо
пройти для достижения успеха.

Как можно продвигать свой бизнес в выбранной нише: прикидываем страте-
гию и тактику

Когда вы нашли свою товарную нишу, важно разработать стратегию продвижения вашего
бизнеса. Существует множество способов привлечения клиентов и увеличения продаж, а
выбор конкретных тактик зависит от особенностей вашего бизнеса и целевой аудитории.

Одной из самых эффективных стратегий является целенаправленное создание контента
для вашей ниши. Например, если вы занимаетесь производством и продажей экологически
чистых товаров для дома, создайте блог или видеоканал с полезными советами по экологичной
жизни и инструкциями по использованию ваших товаров. Это поможет не только привлечь
новых клиентов, но и установить с ними долгосрочные отношения.

Другой эффективный способ – партнерство со связанными компаниями в вашей нише.
Найдите другие бизнесы, которые предоставляют услуги или продукты, которые дополняют
вашу линейку товаров. Вы можете создать общую рекламную кампанию или предложить
скидки при покупке двух видов продукции.

Не забывайте и о социальных медиа. Соцсети – отличный инструмент для продвижения
бренда. Создайте страницы в социальных сетях, на которых вы будете публиковать контент о
вашей нише, а также информацию о новинках в линейке товаров.

Однако не стоит забывать и о традиционных способах рекламы: создание листовок, уча-
стие в ярмарках и конференциях вашей ниши и т.д.

Сочетая различные стратегии и тактики продвижения своего бизнеса, вы можете при-
влечь больше клиентов в свою выбранную нишу и установить с ними долгосрочные отношения.

Планируем возможность дальнейшего расширение бизнеса: как добавить новые товары
и услуги в свою нишу

По мере развития продаж, возможно, придет время расширить бизнес и добавить новые
продукты или услуги. Выбирая товар для продажи, вам необходимо понимание, куда движется
данный товарный тренд. Как и за счет чего можно увеличить продажи.

Первое, что нужно сделать – провести анализ конкурентов. Исследуйте, какие товары и
услуги предлагают ваши соперники, и попытайтесь определить пробелы в их товарном ассор-
тименте. Может быть, есть спрос на продукт или услугу, которую вы сможете предложить.

Обращайте особое внимание на потребности клиентов. Проводите опросы среди своих
постоянных покупателей – что бы они хотели видеть в вашем магазине? Какие новые продукты
или услуги они бы хотели получить от вашей компании?

Не забывайте также про целевую аудиторию. Если вы работаете с одной группой клиентов
(Например, молодежью), то может быть имеет смысл добавить товар или услугу для другой
группы (к примеру – домашних животных).

Один из способов добавления новых продуктов заключается в том, чтобы начать про-
давать дополнительные предметы, которые дополняют ваш текущий ассортимент. Например,
если вы продаете одежду, то можете начать продавать аксессуары и обувь.

Еще один способ расширения бизнеса – создание нового подразделения. Если у вас есть
определенный набор навыков и знаний, то можете попробовать расшириться в другую область
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бизнеса. Например, если у вас есть магазин снастей для рыбалки, то можно открыть также
школу рыбной ловли.

В любом случае добавление новых товаров или услуг должно быть основано на тщатель-
ном анализе потенциального спроса и конкурентной состоятельности. Следите за трендами
рынка и не бойтесь экспериментировать!

Определяем ключевые особенности продукта для маркетплейса
Определение ключевых особенностей продукта для маркетплейса позволяет производи-

телям и продавцам повысить конкурентоспособность своих товаров и привлечь большое коли-
чество покупателей.

Что такое ключевые особенности продукта и почему они важны для маркет-
плейса

Ключевые особенности продукта – это те характеристики, которые делают продукт уни-
кальным и интересным для потребителя. Они могут быть связаны с качеством, функциональ-
ностью, дизайном или другими параметрами товара. Для маркетплейса ключевые особенности
продукта являются важной составляющей успешной стратегии продаж.

Маркетплейсы объединяют большое количество продавцов и предлагаемых ими товаров.
Часто на одном маркетплейсе можно найти несколько десятков или даже сотен аналогичных
товаров от разных поставщиков. В такой ситуации ключевые особенности продукта помогают
выделиться на фоне конкурентов и привлечь внимание покупателей.

Ключевые особенности должны быть четко обозначены в карточке товара на странице
маркетплейса. Это позволяет покупателю быстро определить, что именно он получит при
покупке данного товара. Кроме того, ключевые особенности помогают избежать возможных
недоразумений или возвратов из-за несоответствия ожиданий.

Для продавцов ключевые особенности продукта являются одним из инструментов при-
влечения покупателей. Например, если продавец предлагает товары с уникальными функцио-
нальными возможностями или высоким качеством материалов, он может использовать это как
основной преимущественный аргумент в своем маркетинге.

Также ключевые особенности продукта могут помочь определить цену товара на маркет-
плейсе. Если товар имеет дополнительные функции или высокое качество, то его стоимость
может быть выше по сравнению с другими аналогичными товарами.

В итоге, для успешной работы на маркетплейсе необходимо не только разместить товары,
но и правильно подчеркнуть их ключевые особенности. Это поможет привлечь больше поку-
пателей и увеличить конверсию продаж.

Анализ рынка: как исследовать требования потребителей и конкурентную
среду

Анализ рынка является основным этапом в определении ключевых особенностей про-
дукта для маркетплейса. Для успешного проведения анализа необходимо изучить требования
потребителей и конкурентную среду.

Изучение требований потребителей начинается с определения целевой аудитории, ее
характеристик и потребностей.

Целевая аудитория – это группа людей, которых мы хотим заинтересовать нашим това-
ром. Она определяется на основе различных факторов, таких как возраст, пол, доходы, инте-
ресы и т.д. Знание нашей целевой аудитории поможет нам создать продукт или услугу, которые
подходят именно этой группе потребителей.

Определение целевой аудитории необходимо для эффективной рекламы и маркетинга
товара. Если мы знаем, кого мы хотим заинтересовать, то можем более точно понять нужды и
желания клиентов и соответственно предоставить им необходимые продукты или услуги.

Важно помнить: чем точнее вы определите свою целевую аудиторию, тем эффективнее
будет ваша рекламная стратегия и продажи!
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Необходимо проанализировать, какие проблемы решает продукт для данной категории
потребителей и как он может удовлетворять их потребности лучше, чем конкурирующие про-
дукты на рынке.

Конкурентный анализ состоит в изучении основных игроков на рынке, их продуктов,
стратегий маркетинга, ценовой политики и объема продаж. Также необходимо выявить слабые
места конкурирующих продуктов и поискать способы усилить свою позицию на рынке.

Для определения целевой аудитории необходимо провести исследование, которое помо-
жет собрать данные о потенциальных клиентах. Существует несколько методов и инструмен-
тов, которые можно использовать для этого.

Первый метод – наблюдение за поведением потенциальных клиентов в реальной жизни
или онлайн. Например, можно изучить активность пользователей на социальных сетях, фору-
мах или сайтах конкурентов.

Второй метод – консультации с экспертами в области маркетинга и продаж. Это могут
быть специалисты из компании поставщика или независимые консультанты.

Третий метод – проведение опроса целевой аудитории через соц. сети или личные кон-
такты. Опрос должен содержать ключевые вопросы о предпочтениях, привычках и интересах
потенциальных клиентов.

Четвертый метод – анализ данных о текущих покупателях вашего (аналогичного)
товара. Изучите сводную статистику продаж: возраст, пол, профессию, географию проживания
и другие данные.

Итогом проведения анализа должен стать список ключевых особенностей продукта, кото-
рым необходимо уделить внимание при его создании, выборе и продвижении на рынке. Они
могут быть связаны с уникальными возможностями продукта, простотой использования, высо-
ким качеством, конкурентной ценой или другими факторами.

Перед тем, как начать продвижение товара, необходимо создать образ вашего потенци-
ального покупателя, исходя из таких факторов, как возраст, пол, социальный статус, уровень
дохода и прочее.

Далее следует выбрать каналы коммуникации с аудиторией. Например, если вы рекла-
мируете товар для молодежи, то лучше использовать социальные сети и видеоблогеров. Если
же ваша целевая аудитория – люди старшего возраста или бизнесмены, то может быть эффек-
тивнее использовать более традиционные каналы – радио или газеты.

Не менее важным является способ привлечения внимания к вашему товару. Это может
быть интересное описание на сайте продукта или дополнительная услуга при его покупке.
Кроме того можно проводить акции и конкурсы среди пользователей.

Важно помнить, что анализ рынка – это непрерывный процесс, который необходимо про-
водить периодически для того чтобы следить за изменением требований потребителей и конку-
рентной среды. Это позволит быстро реагировать на изменения на рынке и удерживать лидер-
ство в своей нише.

Для справки; В глобальной сети вы сможете найти все необходимые данные для вашего
анализа.

Как выбрать наиболее важные характеристики продукта для успешной продажи на мар-
кетплейсе

Одной из ключевых задач при подготовке продукта к выходу на маркетплейс является
определение того, какие проблемы он способен решать. Каждый продукт создается для того,
чтобы удовлетворять определенные потребности клиентов, и чем точнее вы сможете опреде-
лить эти потребности, тем более успешным станет ваш продукт.

Перед началом работы важно провести исследование рынка и потенциальных клиентов.
Опросите своих друзей, знакомых или коллег по работе – что они считают важным в про-
дукте? Просмотрите отзывы покупателей под товарами конкурентов – какие проблемы они
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выделяют в товаре? Также полезно будет провести анализ социальных сетей и форумов на
предмет оценки товара или услуги.

Когда вы получите достаточно информации, перечислите все проблемы, которые может
решать ваш продукт.

Например, если вы создали сервис по доставке готовой еды домой, то его ключевые осо-
бенности могут быть:

–Экономия времени на готовку
–Разнообразие меню
–Качество еды
–Низкая калорийность
Стоит отметить, что чем больше проблем решает ваш продукт, тем более востребован-

ным он будет на маркетплейсе. Также не забывайте про конкурентов – если вы сможете пред-
ложить решение проблемы, которой они не уделяют достаточного внимания, то ваш продукт
будет более привлекательным для покупателей.

Используя эти данные, составьте список ключевых особенностей продукта и подумайте
о том, как вы можете обозначить их на странице товара на маркетплейсе. Важно не только
определить эти особенности, но и ясно передать информацию потенциальным клиентам.

Например, если ваш продукт экономит время на готовку, то вы можете использовать
фразы "Готовая еда за 30 минут" или "Не нужно тратить время на приготовление".

Определение ключевых особенностей продукта для маркетплейса – это важный этап
создания успешного бизнеса. Если правильно определить проблемы клиентов и решения для
них, то ваш продукт станет более востребованным на рынке и привлечет больше клиентов.

Примеры успешных продуктов: какие ключевые особенности имеют популяр-
ные товары на маркетплейсах.

На маркетплейсах успешными продуктами считаются те, которые имеют ряд ключе-
вых особенностей. Например, косметические продукты от L'Oréal Paris, которые пользуются
огромной популярностью на маркетплейсах. Эти товары хорошо знакомы потребителям бла-
годаря яркой упаковке и уникальной формуле, которая обеспечивает эффективный уход за
кожей и волосами.

Но кроме известных марок, на маркетплейсах успешно продаются и товары неболь-
ших компаний и индивидуальных мастеров. Это различные канцелярские товары, такие
как ежедневники, тематические блокноты, аксессуары из кожи, тематические, эксклюзивные
открытки, картины, книги, изделия народного творчества и многое другое.

Одной из главных особенностей успешной торговли на маркетплейсах является соответ-
ствие требованиям потребителей. Товар должен быть полезным и удобным в использовании,
а также иметь конкурентную цену. Кроме того, важно создать эффективную стратегию марке-
тинга и продвижения товара.

Шаг 2: Разработайте, или найдите прототип
После того, как вы определили ключевые особенности продукта, следующим шагом явля-

ется разработка прототипа. Начинайте с эскизов, описания, или простых чертежей, чтобы
определить форму и размеры будущего товара.

Далее переходите к созданию первого рабочего экземпляра – это может быть как физиче-
ский образец (если вы работаете над материальным товаром), так и программный код (если вы
создаете программное обеспечение). Тестирование этого прототипа поможет вам определить
его сильные стороны и слабые места, чтобы доработать продукт до его окончательного вида.

Если вы предпочитаете работать с готовым продуктом, то вам следует изучить товары
поставщиков. Это могут быть, как производители готовые выпускать небольшие партии това-
ров под вашим брендом и по вашим эскизам. Например, футболки, рубашки поло с вашим
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рисунком, или Например сумки из кожи, производимые от вашего имени. Так же вы можете
обратиться к поставщикам товаров, работающих на условиях дропшиппинга.

Шаг 3: Тестируйте продукт
Когда вы определились с товаром, следующим шагом является тестирование. Это поз-

волит определить работоспособность и надежность вашего выбора, а также убедиться, что он
соответствует ожиданиям вашей целевой аудитории.

Вы можете проводить тестирование самостоятельно или прибегнуть к помощи специа-
листов – это зависит от сложности вашего товара и доступности необходимого оборудования
для проведения испытаний. Если данный товар уже есть на рынке, то стоит изучить статистику
его продаж, цены и отзывы о нем.

Шаг 4: Запускайте свой продукт на рынок
Когда вы прошли все предыдущие этапы и уверены в качестве вашего продукта, следую-

щий шаг – запустить его на рынок. Определите правильную цену для своего товара, разрабо-
тайте маркетинговую стратегию и начинайте продвигать свой бренд.

Не забывайте оценивать результаты ваших действий и корректировать стратегию по мере
необходимости. Помните, что успешное продвижение требует времени и усилий, но правильно
разработанный продукт, имеющий уникальные особенности и соответствующий требованиям
вашей целевой аудитории, будет успешным на рынке.

Маркетплейсы
В наше время все больше и больше людей предпочитают делать покупки в интернете.

Это связано с тем, что это удобно и экономит время. Кроме того, в Интернете можно найти
более широкий ассортимент товаров, чем в обычных магазинах. И одной из самых популярных
форм онлайн-торговли являются маркетплейсы.

Маркетплейс – это онлайн-площадка, где размещаются объявления о продаже товаров
от различных продавцов.

Такие площадки стали очень популярными благодаря тому, что они предоставляют
потребителям возможность сравнивать цены на один и тот же товар от разных продавцов и
выбирать лучший вариант. В этой главе мы рассмотрим основные преимущества использова-
ния маркетплейсов как для потребителей, так и для продавцов, а также посмотрим на некото-
рые известные мировые маркетплейсы и то, как они работают.

Нужна ли регистрировать компанию для работы с маркетплейсом
Маркетплейсы – это онлайн-платформы, которые объединяют продавцов и покупателей

для осуществления коммерческих операций. Они позволяют продавцам демонстрировать свои
товары и услуги на одном сайте, а покупателям получать доступ к широкому ассортименту
товаров и услуг от различных поставщиков.

Вопрос о том, нужна ли компания для маркетплейса, является достаточно сложным и
требует глубокого анализа конкретного бизнес-проекта. Существует как минимум две модели
маркетплейсов: создание собственной торговой онлайн-площадки, или использование готовых
сервисов.

При создании собственной площадки необходимо иметь в команде компанию (IT-шни-
ков) или обратиться к сторонним авторитетным специалистам. Это поможет решить проблем-
ные вопросы, такие как выбор правильной технологической базы, создание удобного интер-
фейса для пользователей и интеграция с другими сервисами.

Также следует учитывать затраты на рекламу и продвижение маркетплейса, поскольку
без этого трудно привлечь достаточное количество пользователей. В случае смешанной модели
(комбинации собственной онлайн-торговой площадки и сторонних сервисов) необходимо
уметь интегрировать различные системы в единую структуру.

Однако, если речь идет о запуске маркетплейса на базе готовых сервисов, то компания
может быть не нужна. Существует большое количество платформ для создания маркетплейсов,
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таких как Shopify, Magento или CS-Cart. Они предоставляют полный набор инструментов для
запуска онлайн-торговой площадки за короткий период времени.

Тем не менее, даже при использовании готовых сервисов следует помнить о том, что
успешный маркетинг проекта требует значительных усилий в области привлечения новых
пользователей и повышения лояльности текущих клиентов. Поэтому все равно потребуется
команда специалистов или услуги аутсорсинга в данном направлении.

Критериями выбора определенного подхода к созданию маркетплейса являются бюджет,
требуемый для запуска проекта, время на создание и разработку технологической базы сайта.
Если у компании есть достаточные финансы и ресурсы, то лучше выбрать собственную разра-
ботку площадки. В противном случае можно использовать готовые сервисы.

Работа на готовых площадками решает множество проблем, как с наймом персонала,
так и вообще с вопросом регистрации собственного бизнеса. В настоящее время, основные
маркетплейсы смягчили свои требования к наличию регистрации в качестве предпринимателя,
и стали работать с само занятыми, или индивидуалами. Однако даже простая регистрация в
качестве самозанятого, поможет вам избежать множества проблем.

Таким образом, необходимость в наличии компании зависит от конкретных условий
запуска маркетплейса. Однако следует помнить о том, что даже при использовании готовых
решений все равно потребуется команда специалистов для успешного продвижения проекта.

Минимальное количество товара для входа
Маркетплейсы являются одним из самых эффективных инструментов для торговли в

интернете. Это онлайн-площадки, на которых продавцы могут представить свой товар широ-
кой аудитории покупателей. Одной из главных проблем, с которыми сталкиваются новые про-
давцы на маркетплейсах, является определение минимального количества товара для входа.

Очень часто новички ошибочно полагают, что можно начать продажу на маркетплейсе
всего лишь с одного или двух единиц товара. Но это далеко не так.

Как правило, каждый маркетплейс устанавливает свое минимальное количество товара
для заявления о начале продаж.

Например, Amazon требует от продавца иметь не менее 10 единиц товаров на складе
перед тем, как он сможет выставить их на продажу.

eBay имеет более гибкий подход и позволяет начинать с 1-2 единицами товаров в зави-
симости от категории и типа товара.

Почему же маркетплейсы устанавливают ограничения по минимальному количеству
товара для входа? Все дело в том, что маркетплейсы стремятся поддерживать высокое каче-
ство продукции и уверенность покупателей в надежности и безопасности сделки. Кроме того,
большое количество единиц товара на складе продавца говорит о его серьезном отношении к
бизнесу.

Также необходимо учитывать, что маркетплейсы требуют от продавцов выполнения
определенных стандартов качества. Например, Amazon требует от всех продавцов отправ-
лять товары только через авторизованных перевозчиков и предоставлять точные данные об
отправке заказа. Ozon также имеет свои правила доставки: каждый заказ должен быть отправ-
лен в течение 2 рабочих дней после получения оплаты.

Российские маркетплейсы имеют собственные программы транспортной логистики, что
значительно облегчает работу продавца. Кроме того, тот же Ozon, начал разрешать продавцам
использовать собственные каналы доставки, в том числе и привлечённые.

Если вы выходите на торговлю со слишком маленьким количеством товара, то будет
сложно соблюсти все эти требования и соответствовать стандартам качества маркетплейса.
При этом рискуете потерять долгосрочного покупателя или получить негативный отзыв.

Некоторые новички, нарушая правила запуска листингов на маркетплейсах, начинают
с меньшего количества товаров и надеются на лояльное отношение к новичку. Однако они
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рискуют получить штраф или даже бан со стороны площадки за несоблюдение правил, что
может повлечь за собой значительные потери. Кроме того, вы будете вынуждены при оформ-
лении карточки товара, указывать количество продукта на складе. Если вы покажете единич-
ный остаток, то покупатель потеряет доверие к вам как честному поставщику. Если вы завы-
сите товарный остаток, то сможете нарваться на невыполнение заявки и опять же получить
бан аккаунта.

Поэтому эксперты рекомендуют начинать продажу на маркетплейсе только при условии,
если у вас есть достаточное количество товара (хотя бы несколько ед.) для запуска полноцен-
ного листинга и возможности выполнения всех требований площадки. Это также поможет
избежать проблем при переговорах с производителем и поставщиками.

В заключении можно сказать, что минимальное количество товара для входа – это серьез-
ный фактор при выборе маркетплейса для торговли. При этом нужно учитывать все требова-
ния площадки и быть готовым предоставлять высокое качество продукции и обслуживания.
Начинать следует только при наличии достаточного количества товарных единиц, чтобы избе-
жать штрафов и потерь в будущем.

Сертификаты для определённых категорий товаров
Одной из главных особенностей маркетплейсов является то, что они объединяют на

своих площадках большое количество продавцов и предоставляют пользователям широкий
выбор товаров. Однако, с таким разнообразием товаров возникает вопрос о качестве и без-
опасности при покупке.

В этом случае сертификаты для определённых категорий товаров станут неотъемлемой
частью работы маркетплейсов. Сертификаты подтверждают соответствие продукции опреде-
ленным требованиям, устанавливающимся законодательством или отраслевыми стандартами.

Сертификация может быть обязательной или добровольной. Обязательная сертификация
– это процедура подтверждения соответствия продукта нормам и правилам, которые установ-
лены законодательством России для данного вида продукции. Добровольная сертификация –
это процесс документального подтверждения соответствия товара по желанию его изготови-
теля или поставщика.

Кроме того, значительная часть товаров не требует сертификации, но в этом случае
нужно получить отказное письмо.

Маркетплейсы активно используют обе формы сертификации: как обязательную, для тех
видов товаров, для которых она предусмотрена законодательством, так и добровольную для
того, чтобы обеспечить более высокую степень безопасности товаров на своих площадках.

Также маркетплейсы могут создавать собственные сертификаты качества. Например,
Amazon создал программу Amazon's Choice (Выбор Амазона), которая помогает пользовате-
лям выбирать лучшие товары в различных категориях на основе рейтинга продукта и отзывов
покупателей.

Сертификация является гарантом качества продукции и может повысить доверие поль-
зователей к маркетплейсу.

Однако, далеко не все производители готовы сертифицировать свои товары из-за допол-
нительных расходов на эту процедуру. В таком случае маркетплейсы должны убедиться в соот-
ветствии товаров требованиям без сертификата или привлекать других поставщиков с нуж-
ными сертификатами.

Кроме того, при работе с сертификацией возможны некоторые сложности. Например,
изменение правил или требований может потребоваться пересдачи продукта на новый серти-
фикат. Также могут возникнуть вопросы с поддержкой сертификатов, если продукт приобре-
тен на другом сайте или за границей.

Тем не менее, использование сертификации на маркетплейсах – это один из способов
убедить пользователей в качестве и безопасности предлагаемого товара. Более того, сертифи-
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кация может стать основой для создания программ лояльности и повышения доверия пользо-
вателей к выбору конкретного поставщика или товарной марки.

Какой процент берет маркетплейс и условия работы
Маркетплейсы – это эффективный способ для многих компаний и продавцов предоста-

вить свои товары или услуги широкой аудитории покупателей. Однако, перед тем как начать
работу на маркетплейсе, важно понимать его комиссионную политику и условия работы.

Комиссия – это процент от стоимости товаров, который берет маркетплейс за услуги по
продвижению и реализации товара.

Каждый маркетплейс имеет свою комиссионную политику с разными цифрами и прави-
лами. Например, Amazon берет от 6 до 45% в зависимости от категории товара, Etsy – 5% за
каждую продажу и дополнительные расходы при создании объявления о продукте.

Большинство маркетплейсов также предоставляют дополнительные возможности для
продвижения вашего бизнеса. Возможности эти можно получить за дополнительную плату
либо при выполнении определенных условий (Например, достаточный уровень активности или
выставление большого количества товаров). Примеры таких опций: службы поддержки клиен-
тов, статистика продаж, возможность рекламы и маркетинга.

Важно учитывать, что высокие комиссионные расходы могут затруднить прибыльность
вашего бизнеса. Поэтому перед выбором маркетплейса необходимо тщательно изучить все
условия работы и сравнить их с другими площадками. Также следует обратить внимание на
дополнительные расходы (Например, оплату платформы или цена доставки) для получения
полной информации о фактических затратах на продажу товаров.

Помимо этого, стоит узнать о правилах работы на конкретном маркетплейсе. Каждая
площадка имеет свой набор требований для продавцов. Это может быть отношение к к сро-
кам отгрузки, или доставке товара или качеству продукции. Например, Amazon требует от
своих продавцов выполнения условий по быстрой доставке товара и предоставлению подлин-
ных фотографий товара без водяных знаков.

Также стоит обратить внимание на возможности защиты прав потребителей на маркет-
плейсе. В большинстве случаев это гарантии возврата денег или возможность обратиться в
службу поддержки клиентов. Но, как правило, это услуга предоставляется за отдельную плату.

Важно помнить, что работа на маркетплейсе – это сложный и конкурентный бизнес. Для
достижения успеха необходимо выявить свой уникальный продукт и определить правильные
стратегии для его продвижения. При этом следует тщательно изучать все условия работы на
каждой площадке и выбирать наиболее подходящую для вашего бизнеса маркетплейс-плат-
форму.

Способы продвижения товара на маркетплейсе
Маркетплейсы – это площадки, на которых собраны продавцы и покупатели товаров.

Продвижение на маркетплейсе может быть очень эффективным для привлечения новых кли-
ентов и увеличения продаж. В данном подразделе мы рассмотрим основные способы продви-
жения товара на маркетплейсах.

1. Описания товаров
Описание товаров является ключевым элементом, который влияет на принятие решения

о покупке. Чем более детально вы описываете свой товар, тем больше вероятность того, что
покупатель его выберет. При составлении описания необходимо учитывать следующие фак-
торы:

–Ключевые слова: используйте ключевые слова в названии и описании вашего товара,
чтобы он был легко найден потребителями.

–Качественные изображения: фотографии должны быть чёткими, крупными и отражать
все детали изделия.
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–Доступная информация: предоставьте полную информацию об изделии (размеры, мате-
риал, производитель), чтобы потенциальный покупатель мог сформировать правильное пред-
ставление о вашем продукте.

2. Рейтинг и отзывы
Рейтинг и отзывы являются одними из самых важных критериев, по которым потреби-

тели выбирают товары на маркетплейсе. Чем больше положительных отзывов имеет ваш товар,
тем выше его рейтинг, а, следовательно, тем больше вероятность привлечения новых покупа-
телей. При этом необходимо учитывать такие моменты:

–Контроль негативных отзывов: всегда следите за отзывами своих клиентов и старайтесь
оперативно разбираться с возможными недоразумениями, или провокациями.

–Запрос наличия отзыва: после покупки продукта можно отправить запрос оставить
отзыв в виде напоминания через несколько дней после доставки товара.

3. Продвижение с помощью рекламных инструментов
На маркетплейсах есть возможность использовать различные рекламные инструменты

для продвижения товаров и увеличения продаж. Одним из основных способов раскрутки
может быть оплата за каждый клик (CPC – Cost Per Click), который производится пользо-
вателем на вашу страницу или объявление. Для этого вы можете использовать контекстную
рекламу, либо настроить свой маркетплейс.

Важно помнить, что эффективность рекламы зависит от правильного подбора ключевых
слов и персонализации аудитории.

4. Анализ конкурентов
Важным шагом в продвижении товаров на маркетплейсе является изучение конкурентов.

Изучив конкуренцию, вы сможете принять правильные стратегические решения по улучшению
вашего предложения для покупателей и повышению продаж. При этом необходимо обращать
внимание на следующие пункты:

–Цены: учитывайте цены конкурентов при формировании цен на свой товар.
–Описания товара: изучите описания товаров конкурентов, чтобы понять какие ключе-

вые слова используются для привлечения клиентов и поставьте перед собой задачу составить
более детальное и интересное описание.

–Качество фото: определите качество фотографий конкурента и старайтесь сделать свои
лучше.

5. Участие в акциях маркетплейса
Многие маркетплейсы проводят различные акции и конкурсы для продвижения товаров.

Участие в таких мероприятиях может значительно повысить рейтинг вашего товара и привлечь
новых клиентов. Это может быть, Например, скидки на три дня или конкурс на лучшее фото
со стикером вашего бренда. Часто, эти акции проводятся без согласия продавца, просто путем
простого уведомления. Необходимо учитывать такую возможность при расчете цены.

Как строится логистика на маркетплейсе
Одним из главных преимуществ маркетплейсов является возможность объединения про-

давцов и покупателей на одной платформе. Это не только упрощает поиск товара для потреби-
теля, но и дает возможность продавцам размещать свои товары в одном месте и иметь доступ
к большему числу клиентов.

Однако, с ростом числа продаж на маркетплейсах, становится все более актуальным
вопрос логистики. Каждый продавец должен обеспечить быструю доставку товара до покупа-
теля, а это может быть сложно при большом количестве заказов.

Как же строится логистика на маркетплейсе? Для начала стоит отметить несколько основ-
ных подходов к организации доставки:

–Логистика через сам маркетплейс.
–Сотрудничество с логистической компанией или службой доставки.
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–Работа с автономными курьерами или транспортными компаниями.
Первый подход предполагает использование инфраструктуры самого маркетплейса для

организации доставки. Например, так делает Amazon с помощью своей службы доставки Prime,
или тот же Ozon. Доставка осуществляется быстро и надежно благодаря использованию соб-
ственной логистической инфраструктуры.

Второй подход означает сотрудничество маркетплейса с уже существующими логисти-
ческими компаниями или службами доставки (Например, DHL, FedEx, Почта России). Такие
компании имеют большой опыт в обеспечении доставки товаров до конечных потребителей и
способны гарантировать качественное обслуживание.

Третий подход, представляет собой работу маркетплейса со сторонними автономными
курьерами или транспортными компаниями. В этом случае продавцам необходимо самостоя-
тельно находить подходящего перевозчика и заключать договора на оказание услуг по доставке
товаров.

Независимо от выбранного способа организации логистики, все маркетплейсы стремятся
обеспечить своих клиентов качественной и оперативной доставкой. Средства для этого могут
быть различными: от использования новых технологий (Например, дронов) до внедрения улуч-
шенных систем отслеживания грузов.

Какие же проблемы могут возникнуть при организации логистики на маркетплейсе?
Одной из основных сложностей является необходимость обеспечить доставку товара в сжатые
сроки. Для этого необходимо иметь хорошо организованную логистическую инфраструктуру
и эффективную систему отслеживания грузов.

Еще одной проблемой может стать высокая стоимость доставки для покупателей. В этом
случае продавцы должны искать способы оптимизации своих затрат на доставку (Например,
поиск более дешевых перевозчиков), чтобы сохранить конкурентоспособность своих товаров
на рынке.

Также необходимо помнить о том, что законодательство каждой страны может разли-
чаться в части требований к организации логистики и услугам доставки. При работе на между-
народном уровне продавцам следует учитывать различные правила транспортировки товаров
и таможенные процедуры.

В целом можно сказать, что организация логистики на маркетплейсе – это сложный
и ответственный процесс, который требует хорошо продуманной стратегии и эффективной
системы управления грузопотоками. Однако, при правильном подходе к этому вопросу, можно
получить значительные преимущества перед конкурентами и обеспечить высокое качество
обслуживания для своих клиентов.
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Как искать популярные товары
Когда вы начинаете работать на маркетплейсе, важно понимать, какие товары являются

самыми популярными. Это поможет вам выбрать правильный ассортимент для вашего мага-
зина и привлечь больше клиентов.

Существует несколько способов найти популярные товары на маркетплейсах:
1. Используйте функцию поиска
Большинство маркетплейсов имеют функцию поиска, которая может помочь вам найти

популярные товары. Просто введите ключевые слова или категорию и отфильтруйте результаты
по рейтингу продукта или количеству заказов.

2. Просмотрите раздел "Лучшие продавцы"
Многие маркетплейсы имеют раздел "Лучшие продавцы", где можно узнать о технике

работы лидеров среди других продавцов. Обратите внимание на то, какие товары эти продавцы
предлагают, и сколько заключенных сделок у них было за последний период времени.

3. Ознакомьтесь с блогами и статистикой
Многие маркетплейсы содержат свои блоги, где публикуются данные о рынке и стати-

стика. Ознакомление с этими материалами может дать вам представление о том, какие товары
находятся в тренде и пользуются спросом.

4. Используйте инструментарий маркетплейса
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Некоторые маркетплейсы предоставляют свой инструментарий для продавцов, который
содержит информацию об объеме продаж и потребительских предпочтениях. Эти данные
помогут вам выбрать ассортимент товаров, который будет находиться в постоянном спросе.

5. Обращайте внимание на конкурентов
Просмотрите сайты других продавцов на маркетплейсе и узнайте о технике работы лиде-

ров относительно новых запусков продукции или акций со скидками.
6. Участвуйте в форумах
Форумы являются отличным местом для общения с другими продавцами на маркет-

плейсе и получения данных об эффективных методах работы с клиентами или привлечении
большего количества заказов. Вывод:

Ключевая составляющая успешности вашего бизнеса на маркетплейсе – предложение
популярных товаров. Используйте различные методы и инструменты, такие как функция
поиска, раздел "Лучшие продавцы", блоги и статистика, для определения наиболее востребо-
ванных товаров. Конкурировать с другими продавцами также поможет изучение форумов мар-
кетплейса.

Как только вы найдете популярные товары, убедитесь, что ваш ассортимент соответ-
ствует запросам клиентов и достигает ожидаемых результатов в регулярном порядке.

Подготовка продукта к выходу на маркетплейс
Выход на маркетплейс – это один из ключевых этапов в продвижении и расширении биз-

неса. Однако, чтобы успешно вывести свой продукт на маркетплейс необходимо выполнить
ряд подготовительных работ.

Исследуйте требования маркетплейса
Перед тем как начинать процесс выхода на маркетплейс, следует изучить правила и тре-

бования выбранной площадки. Каждый маркетплейс имеет свои особенности, которые нужно
учитывать при подготовке продукта к выходу на него.

Некоторые маркетплейсы предоставляют инструменты для оптимизации товарных стра-
ниц (Например, Amazon A+ Content), другие дают возможность использовать видеоролики
для демонстрации продукта (Etsy). Также существуют различия в требованиях к фотографиям
товаров, описанию характеристик и ценообразованию.

Создайте привлекательное описание товара
Товарные страницы являются ключевым элементом любого интернет-магазина или мар-

кетплейса. При создании описания товара следует уделить внимание следующим аспектам:
–  корректное описание характеристик продукта;  – качественные изображения товара

(желательно с разных ракурсов); – информация о возможности возврата и обмена товара; –
ясность и лаконичность описания;

Подготовьте фотографии высокого качества
Фотографии – это главный элемент, который привлекает покупателей на маркетплейсе.

Неправильно выбранное изображение может стать причиной недостаточного количества кли-
ков на страницу товара.

Изображения должны быть яркими, четкими и соответствовать размеру, предложенному
маркетплейсом. Количество фотографий также играет роль: для одежды или обуви нужно
добавлять изображения не только с передней стороны, но и на модели или даже видео.

Определите ценообразование
Число конкурирующих поставщиков на маркетплейсе может затруднить установление

оптимальной цены продукта. В данном случае поможет анализирование цен конкурентов.
Стоит отметить, что цена – это не единственный параметр при выборе продукта покупа-

телем. Однако, если ваша цена будет заметно выше, чем у конкурентов, то это может отдалить
потенциальных клиентов от вашего товара.

Разработайте стратегию маркетинга



А.  Чунаков.  «Маркетплейс. Самоучитель менеджера маркетплейсов»

27

На маркетплейсе можно использовать различные инструменты для продвижения това-
ров: рекламные кампании, скидки и акции, бесплатную доставку или возможность оплаты при
получении.

Однако перед началом использования данных инструментов следует изучить статистику
по продажам на маркетплейсе в течение нескольких недель. Это поможет правильно оценить
эффективность используемых методик и выбрать оптимальный способ продвижения своих
товаров.

Проверьте готовность к работе на маркетплейсе
Перед запуском любой операции нужно проверять все соответствующие параметры. Сде-

лайте тестирование страницы вашего продукта: просмотрите её как обычный пользователь
(измените размер окна браузера для проверки адаптивности), убедитесь, что фотографии
загрузились быстро и корректно.

Также нужно подготовить ответы на возможные вопросы покупателей, особенно если они
касаются работы маркетплейса. Важно не только ответить на все вопросы, но и сделать это
оперативно.

Итоги
Подготовка продукта к выходу на маркетплейс не является сложной задачей, но требует

точности и внимательности. Используйте рекомендации выше как чек-лист для подготовки
своего бизнеса к успешному запуску продукта на маркетплейсе.

Регистрация на маркетплейсе: какие шаги необходимо предпринять
Регистрация на маркетплейсе – важный этап для тех, кто хочет вывести свой продукт на

онлайн-рынок. Перед началом работы необходимо ознакомиться с условиями регистрации и
подготовить все необходимые документы.

Шаг 1: Изучение правил площадки
Перед регистрацией на маркетплейсе следует изучить его правила и требования. Обычно

эта информация доступна на сайте платформы или по запросу у её представителей. Некоторые
маркетплейсы имеют определённые ограничения по товарам и услугам, форме собственности
поставщика, а также требуют от продавца обеспечение качества товара или сервиса.

Шаг 2: Регистрация аккаунта
Для регистрации на маркетплейсе нужен личный профиль продавца, который можно

создать через форму регистрации на сайте. В некоторых случаях может потребоваться вери-
фикация данных: присылается код подтверждения либо запрашивается скан паспорта. Также
нужно указать данные компании или ИП, если вы будете работать как юридическое лицо.

Шаг 3: Заполнение профиля и настройка аккаунта
После регистрации нужно заполнить информацию о себе и своих товарах. Важными дан-

ными являются:
– Фотографии продукта – Описание, характеристики товара или услуги – Цены и способы

доставки – Информация об оплате
Также можно добавить дополнительные данные, Например, контактную информацию

для связи с покупателями.
Шаг 4: Проверка качества продукта
Некоторые маркетплейсы проверяют качество товаров или услуг перед тем, как разме-

стить их на сайте. Это может включать в себя проверку сертификатов качества, отзывы кли-
ентов. Иногда, требуется наличие документов подтверждающих право продажи конкретного
бренда. Если поставщик не проходит эту проверку – ему могут отказать в праве работать на
маркетплейсе.

Шаг 5: Начало работы на маркетплейсе
После завершения всех формальностей вы можете начинать работу на площадке. Обычно

это выполняется через личный кабинет продавца: здесь можно просмотреть заказы, управлять



А.  Чунаков.  «Маркетплейс. Самоучитель менеджера маркетплейсов»

28

ценами, изменять описание товаров и следить за статистикой продаж. Важно помнить, что
на каждой площадке есть свои правила и требования к работе с клиентами, которые нужно
соблюдать.

Планирование маркетинговой стратегии на маркетплейсе
Вывод продукта на маркетплейс – это сложный процесс, который требует тщательной

подготовки и планирования. Одним из основных аспектов этого процесса является разработка
эффективной маркетинговой стратегии.

Маркетинговая стратегия на маркетплейсе должна быть направлена на привлечение вни-
мания потенциальных покупателей и установление долгосрочных отношений с ними. В нашем
случае ключевыми элементами стратегии являются:

1. Изучение целевой аудитории
Перед началом продаж на маркетплейсе необходимо провести исследование целевой

аудитории. Это поможет определить, кто может заинтересоваться вашим продуктом или услу-
гой, какие требования у них есть к товару, услуге и что они готовы заплатить за неё.

2. Разработка бренда
Создание уникального бренда для вашего продукта – ключевой шаг в разработке марке-

тинговой стратегии на маркетплейсе. Брэндинг помогает выделиться среди других предложе-
ний, создать имидж компании и привязать клиентов к вашему бренду.

3. Определение конкурентной среды
Изучение продуктов и услуг, которые уже присутствуют на маркетплейсе – это необхо-

димый этап для понимания того, какие возможности есть у вас для построения конкуренто-
способного бизнеса.

4. Разработка стратегии ценообразования
Ценообразование является одним из ключевых аспектов любой маркетинговой стратегии

на маркетплейсе. Необходимо определить цены на товары и услуги, которые будут достаточно
выгодными для покупателей, но при этом обеспечивающими прибыльность вашего бизнеса.
Обязательно изучите и проанализируйте все затраты связанные как с закупкой товара, достав-
кой, хранением, обработкой и пр. Изучите затраты на услуги выбранного вами маркетплейса.
Рассчитайте затраты на продвижение вашего товара, и конечно налоги. Сведите все затраты
в единую таблицу (калькулятор ценообразования). Кстати, многие маркетплейсы предлагают
собственные калькуляторы, которые будут для вас хорошим подспорьем.

5. Продвижение продукта
Продвижение продукта – это процесс привлечения потенциальных клиентов через

рекламные каналы (сайты, социальные сети и т.д.). Важно выбирать правильный набор инстру-
ментов для продвижения товара или услуги на маркетплейсе.

6. Мониторинг результативности
Важным этапом разработки маркетинговой стратегии является контроль за эффективно-

стью проводимых мероприятий. Необходимо регулярно анализировать результаты продаж на
маркетплейсе, сравнивая их с показателями конкурентов и принимать необходимые коррек-
тировки.

Мониторинг и анализ результатов продаж на маркетплейсе
Когда вы запускаете продукт на маркетплейс, одной из главных задач является монито-

ринг и анализ результатов продаж. Они позволяют оценить эффективность ваших действий на
платформе, определить слабые места и корректировать стратегию.

Во-первых, следует установить цели и KPI (ключевые показатели эффективности) для
своего продукта на маркетплейсе. Например, это может быть количество продаж за опреде-
ленный период времени или объем прибыли от каждой транзакции. Важно не только сформу-
лировать цели, но и поставить перед собой конкретные численные показатели, привязав их к
временным отрезкам.
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Затем необходимо выбрать инструменты для мониторинга результатов продаж. Это
может быть любая система аналитики: Google Analytics, Яндекс Метрика или специализиро-
ванный сервис для отслеживания активности на маркетплейсе (Например, SellerMetrics, ).
Важно выбирать такие инструменты, которые поддерживаются самим маркетплейсом или
имеют возможность интеграции с ним.

Сервисы для сбора статистики при работе с Маркетплейсами.
MPStats
Stat4market
JStick
Shopstat
Marketvision
Маяк
Anabar
Salist
Один из основных параметров для анализа результатов продаж на маркетплейсе – это

конверсионная воронка. Она отражает путь пользователя от первого контакта с продуктом до
завершения покупки. Например, сначала пользователь видит объявление о товаре в рекламном
блоке, затем переходит на страницу продукта, добавляет его в корзину и оплачивает заказ.

Анализ конверсионной воронки помогает выявить причины потерь пользователей на
каждом из этапов: возможно, ваша цена неправильно рассчитана, или информация о доставке
неудобочитаемо представлена на сайте. Возможно, нужно улучшить качество фотографий или
их содержание. Возможно, необходимо изменить описания товара для повышения интереса у
клиентов.

Другим параметром для анализа результатов является Retention Rate (коэффициент удер-
жания). Этот показатель отображает процент клиентов, которые вернулись за повторными
покупками после первой транзакции. Чем выше Retention Rate, тем дольше сохраняется инте-
рес клиента к вашим товарам и услугам.

Продолжительность жизни пользователя (LTV) также является одним из ключевых пока-
зателей эффективности работы на маркетплейсе. LTV отображает сумму денег, которую кли-
ент тратит на ваш продукт за все время использования. Чем выше LTV, тем выгоднее для вас
работа с данным клиентом.

Для анализа результатов продаж можно использовать также и другие параметры: средний
чек, конверсия в повторную покупку, количество новых, старых пользователей и другие.

Важно не только анализировать результаты продаж на маркетплейсе, но и принимать
решения на основании этих данных. Если у вас уходят клиенты после первой покупки – стоит
задуматься о программе лояльности или организации персонального кабинета для пользова-
телей.

Если средний чек ниже планового значения – можно провести акцию или запустить
новый товарный блок на сайте. Важно всегда рассматривать данные комбинаторно и пробовать
различные подходы для достижения целей.

Таким образом, мониторинг и анализ результатов продаж являются неотъемлемой
частью работы на маркетплейсе. Они помогают определить слабые места в бизнес-процессах
и корректировать стратегию для достижения поставленных KPI. Важно не только анализиро-
вать данные, но и принимать решения на основании полученной информации. Единственная
правильная метрика – это та, которая помогает вам улучшить ваш продукт и прибыльность
бизнеса.

Оптимизация продаж и увеличение прибыли на маркетплейсе
Вывод продукта на маркетплейс – это отличный способ обеспечить необходимый объем

продаж и расширить аудиторию потенциальных покупателей. Однако, чтобы добиться успеха
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на маркетплейсе, необходимо правильно оптимизировать процессы продажи и активно рабо-
тать над увеличением прибыли. В этой разделе мы рассмотрим основные методы оптимизации
продаж и увеличения прибыли на маркетплейсе.

1. Описание товара. Описание товара – один из самых важных элементов успеш-
ной продажи на маркетплейсе. Хорошее описание должно содержать полную информацию о
товаре, включая его характеристики, преимущества и возможности использования. Неполное
или неточное описание может повредить репутации вашего бренда и отрицательно сказаться
на конверсии. Как правильно написать описание? Перед тем как начинать составлять текст,
необходимо провести анализ конкурентов: изучите представленные ими товарные категории,
используемые слова-ключи (SEO) и структуру заголовков. Главная задача описания – ответить
на все возникающие вопросы потенциального клиента и заинтересовать его. В описании необ-
ходимо указывать размер, вес, цвет, производительность и все технические данные товара, а
также представить фотографии. Также следует уделить внимание тексту "О нас", в котором
можно рассказать о компании-производителе или продавце товаров.

2. Управление листингами. Управление листингами – это структурированный подход
к перечислению всех доступных товаров на маркетплейсе. Цель состоит в том, чтобы оптими-
зировать расстановку приоритетов по каждому из товаров и убедиться, что каждый заявлен-
ный товар отображается правильно. Правильное управление листингами может помочь увели-
чить доступность вашего продукта для покупателей и повысить конверсию. Для этого нужно
проверять актуальность цен на свои товары и правильно выставлять доставку (это особенно
актуально для маркетплейса с безлимитными абонентскими платежами). Также нужно отсле-
живать изменения политик самого маркетплейса.

3. Использование данных. Использование данных является ключевым фактором при
оптимизации продаж на маркетплейсе. Собирая и анализируя данные, можно получить ценную
информацию о предпочтениях покупателей и принять соответствующие меры по увеличению
конверсии. Например, используя данные об отказах в покупке, вы можете проанализировать
основные причины неудачных сделок и разработать стратегию для повышения эффективности
вашего листинга. Также стоит использовать инструменты аналитики для того чтобы получить
более глубокое понимание потребностей клиентов.

4. Поддержка клиентов. Оказание поддержки клиентам – это один из способов уве-
личить количество положительных отзывов о вашем бренде на маркетплейсе. Хорошая под-
держка помогает сохранять доверие у существующих клиентов и привлекать новых. Ключ к
успешной поддержке состоит в том, чтобы ответить на все возникающие вопросы быстро и
эффективно. Для этого следует создавать шаблоны ответов на частые вопросы (FAQ), которые
помогут экономить время вашим менеджерам. Также важно не забывать обзванивать своих
клиентов и предлагать им индивидуальные условия или скидки на заказ, чтобы показать ваш
интерес к продукту.

5. Партионность товара. При выставлении товаров на маркетплейсе следует учитывать
партионность. Например, если у вас есть определенное количество товара, которое может быть
разделено на 10 частей, то лучше выставить его поштучно, а не всё сразу. Это поможет поддер-
живать актуальную информацию о доступности каждой единицы товара и избежать проблем
с возмещением денег при отмене заказа.

6. Маркетинговые кампании. Для увеличения прибыли нужно проводить маркетин-
говые кампании для привлечения новых клиентов и повышения лояльности уже существую-
щих. Оптимальным выбором будет email-маркетинг или использование социальных медиа для
направления рекламной коммуникации. Важным фактором является правильная аудитория:
используйте данных о профиле потенциальных покупателей для определения того, какое сооб-
щение будет эффективнее и какие каналы лучше использовать для его доставки.
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Вывод продукта на маркетплейсе может показаться сложным процессом, но при пра-
вильной оптимизации он может стать большим источником дохода. Работайте над каждой из
вышеперечисленных областей, чтобы увеличить свои шансы на успех. Обязательно изучайте
специализированные чаты для селлеров, на них вы сможете получить ответы на свои вопросы,
а также почерпнуть новые идеи для увеличения своих продаж. (пример Ozon-WB-HELP)

Контроль результата продаж
Один из ключевых моментов успешных продаж товаров на маркетплейсе – контроль

результата продаж. Это позволяет не только оценить эффективность стратегии и проведенных
мероприятий, но и оперативно внести корректировки для улучшения результатов.

Какие инструменты помогают контролировать результаты продаж на маркетплейсе?
1. Анализ данных. Маркетплейсы предоставляют различные отчеты о количестве про-

смотров, добавлениях в корзину, заказах и т.д. Например, на Amazon Seller Central можно
получить подробную информацию по каждому товару: как часто он был найден клиентами,
сколько раз просмотрен, сколько его добавили в корзину и т.д.

Анализ этих данных поможет выявить причины снижения или повышения продаж:
может быть, нужно изменить заголовок товара или фотографии; пересмотреть ценообразова-
ние; подключить новые каналы распространения.

2. Отзывы покупателей. Отзывы являются важным инструментом обратной связи со
стороны клиентов. Хорошие отзывы увеличивают доверие к продукту и могут привести к уве-
личению продаж. Плохие отзывы, наоборот, могут снизить спрос.

Важно не только следить за количеством отзывов и рейтингом, но и оперативно реаги-
ровать на любые претензии покупателей. Ответы на отрицательные комментарии должны быть
вежливыми и ответственными. Обязательно учтите тот факт, что на любые обращения, или
отзывы покупателей нужно реагировать быстро, желательно в течении первого часа. Для этого
необходимо подключить ваш смартфон к системе оповещения маркетплейса, чтобы получать
оповещение вне зависимости от вашего местоположения.

3. Конкурентный анализ. Следить за конкурентами необходимо для того, чтобы оста-
ваться конкурентоспособным на рынке. Для этого можно изучать цены на аналогичные товары,
количество продаж и сравнивать характеристики, отзывы покупателей.

Конкурентный анализ поможет понять свои преимущества перед другими игроками на
рынке и определить слабые стороны. Это может помочь выстроить стратегию по увеличению
продаж.

4. Управление запасами. Один из главных факторов успеха на маркетплейсе – пра-
вильное управление запасами товара. Нужно иметь возможность быстро получать информа-
цию об остатках товара на складе или у поставщика для того, чтобы успевать перезаказывать
его в нужное время.

Учет запасов поможет избежать потерь от недостатка товара или, наоборот, переполне-
ния склада. Правильное управление запасами также позволит быстро реагировать на измене-
ние спроса на товар. Кроме того, вы сможете избежать штрафов от маркетплейса за отсутствие
товара на складе, или понижение рейтинга вашего магазина.

5. Оптимизация процессов.  Эффективность продажи товаров в маркетплейсе зависит
не только от качества продукта и цены, но и от эффективности и точности исполнения всех
процессов: заказы, обработка, доставка, оплата и т.д.

Нужно постоянно анализировать каждый этап для выявления возможных проблем или
задержек в работе. Например, если доставка осуществляется дольше обещанного срока, кли-
енты могут потерять интерес к продукту.

Вывод
Контроль результатов продаж – это один из ключевых факторов успеха при выводе про-

дукта на маркетплейс. Регулярный анализ данных о количестве просмотров и заказов; ответы
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на отзывы покупателей; конкурентный анализ; управление запасами и оптимизация процессов
помогут выйти на новый уровень в бизнес-деятельности и повысить доходность вашего биз-
неса.

Продвижение товара в интернете: выбор каналов и инструментов
Выверенные шаги по продвижению товара в интернете – один из ключевых аспектов

успешного бизнеса. Однако, для того чтобы правильно выбрать каналы продвижения и инстру-
менты, необходимо понимать особенности своего товара и целевой аудитории.

Выбор каналов продвижения зависит от многих факторов, таких как тип товара, его
ценовая категория, потребительский сегмент и другие. Среди основных каналов продвижения
можно выделить социальные сети, поисковые системы, контекстную рекламу и email-марке-
тинг.

Социальные сети – это мощный инструмент для привлечения новых клиентов и удержа-
ния старых. В зависимости от типа вашего товара и сегмента потребителей, желательно выбрать
наиболее подходящую социальную сеть для продвижения. Например, Instagram 1 хорошо под-
ходит для продаж товаров модной одежды или косметических средств, а LinkedIn – для биз-
нес-предложений и услуг.

Из Российских сетей, наиболее эффективной является группа Вконтакте.
Поисковые системы также являются важным каналом продвижения. Оптимизация ваших

продающих страниц под ключевые слова поможет увеличить их видимость в поисковой выдаче
и привлечь новых клиентов. Кроме того, можно использовать контекстную рекламу, которая
будет отображаться в поисковой выдаче при определенных запросах.

Email-маркетинг является одним из наиболее эффективных инструментов продвижения.
Он позволяет держать связь с клиентами, информировать их о новых товарах и акциях, а также
проводить персонализированные рассылки. Однако, необходимо учитывать требования зако-
нодательства об обработке персональных данных.

Кроме основных каналов продвижения, можно использовать другие инструменты для
привлечения клиентов. Например, платформу Google My Business для продвижения бизнеса в
локальном поиске или YouTube для создания видеороликов о вашем товаре.

Важно помнить, что выбор каналов продвижения должен быть обоснованным и зависеть
от целей вашего бизнеса. Также необходимо следить за результатами каждого канала и опти-
мизировать стратегию продвижения в соответствии с ними.

Продажи и конверсии: увеличение продаж и удержание клиентов
Продажи и конверсии – это ключевые показатели эффективности любого бизнеса в

интернете. Чтобы увеличить продажи, необходимо привлечь больше потенциальных клиентов
на сайт и заинтересовать их своим товаром. А чтобы удержать клиентов, нужно обеспечить им
высокое качество обслуживания и постоянно работать над улучшением процесса продаж.

Один из самых важных факторов, который влияет на конверсию (то есть на количество
посетителей сайта, которые совершают покупку), – это дизайн ваших интернет-страниц. Не
стоит забывать о том, что пользователь приходит на сайт не только ради товара или услуги,
но и для того, чтобы получить удобный и приятный опыт использования ресурса. Поэтому
создание легкой навигации по сайту, красивого дизайна и четкой структуры информации – это
один из ключевых моментов успеха.

Кроме того, не менее важную роль играют фотографии товара. Они должны быть каче-
ственными (не размытыми или перевернутыми) и хорошо освещенными (выставлять товар на
светлом фоне или в хорошо освещенном помещении). Также необходимо указывать полное
описание товара, чтобы потенциальный клиент мог получить всю необходимую информацию.

Немаловажным фактором является скорость загрузки сайта. Она должна происходить
как можно быстрее, так как даже небольшое задержание может отпугнуть посетителя. Для
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этого можно использовать различные методы оптимизации картинок и сжатие файлов на стра-
нице.

Другой важный фактор – это удобство покупки. Сайт должен предоставлять пользовате-
лям возможность быстрого и легкого оформления заказа без лишних телодвижений. Напри-
мер, для этого можно использовать модуль «быстрой покупки», который позволяет заполнить
все необходимые поля за один шаг.

Также очень важно работать над удержанием клиентов после совершения покупки. Для
этого можно создать программу лояльности, которая будет предоставлять бонусы за каждую
покупку (Например, скидку на следующий заказ), а также регулярно проводить акции и кон-
курсы.

Один из самых эффективных способов удержания клиентов – это создание блога на
сайте. В блоге можно делиться полезной информацией, новостями о компании и товарах, а
также проводить различные акции и конкурсы. Такой подход позволяет установить более тес-
ный контакт с клиентами и повысить лояльность к бренду.

Не менее важно работать над улучшением процесса продаж. Например, можно проводить
опросы среди клиентов, чтобы выявлять проблемные моменты при заказе товара или доставке.
Исходя из этой информации, можно внести соответствующие изменения в процесс работы
интернет-магазина.

Также не стоит забывать о маркетинговых инструментах для продвижения товара.
Рекламные кампании в социальных сетях, контекстная реклама в поисковиках (Google
AdWords) и email-маркетинг – все эти инструменты помогут привлечь больше потенциальных
клиентов на сайт.

В заключение, чтобы увеличить продажи и удержать клиентов, необходимо постоянно
работать над улучшением процесса продаж и обслуживания клиентов. Это позволит создать
положительный имидж бренда и повысить доверие со стороны покупателей.

Анализ результатов и оптимизация стратегии: постоянный рост и развитие биз-
неса

После того, как вы запустили свой товар в продажу, необходимо постоянно анализиро-
вать результаты и оптимизировать стратегию продвижения. Это поможет обеспечить постоян-
ный рост и развитие вашего бизнеса.

Один из ключевых инструментов для анализа результатов – это веб-аналитика. Она поз-
воляет получить детальную информацию о поведении пользователей на вашем сайте, коли-
честве посещений и конверсии. На основе этих данных вы можете определить, что работает
хорошо, а что нужно улучшать.

Одной из первых мер по оптимизации стратегии является улучшение контента на сайте.
Обновление и расширение каталога товаров, добавление новых фотографий и видеоинструк-
ций помогут привлечь больше потенциальных клиентов и повысить конверсию.

Также не стоит забывать про социальные сети. Активность вашей компании на популяр-
ных социальных платформах (Facebook2, Instagram3, ВКонтакте) может значительно повысить
узнаваемость бренда и привести новых клиентов. Рекламная кампания на социальных плат-
формах может помочь привлечь целевую аудиторию и увеличить продажи.

Кроме того, важно следить за конкурентами. Анализ их действий поможет определить,
что лучше работает на рынке и какие новые стратегии можно применить для улучшения биз-
неса. Не стоит копировать методы конкурентов, но можно использовать их опыт для создания
своей уникальной стратегии.

Наконец, необходимо постоянно улучшать пользовательский опыт на вашем сайте. Удоб-
ный интерфейс, быстрый доступ к информации о товарах и возможность быстрого оформле-
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ния заказа – все это повышает вероятность покупки и возвращает клиентов на ваш сайт снова
и снова.

Механика поиска идеального товара для маркетплейса
Прежде чем начать продвижение товара в интернете, необходимо найти идеальный товар

для продажи. Это может быть физический продукт или цифровой контент, но в любом случае
необходимо провести исследование рынка и определить потребности потенциальных покупа-
телей.

Первый шаг при поиске идеального товара – определение своих интересов и знаний. Если
вы обладаете хорошими знаниями, по какому-то товарному направлению, то это может стать
хорошим стартом для создания своего собственного продукта. Например, если вы являетесь
экспертом в области фитнеса, вы можете создать видеокурс или электронную книгу на эту тему.

Далее следует провести анализ рынка. Исследуйте спрос на подобные товары и узнайте,
какие конкуренты уже работают в данной области. Используйте инструменты для анализа клю-
чевых слов (Wordstat от Яндекс, Keyword Planner от Google), чтобы понять, какие запросы
используют потенциальные клиенты при поиске подобных товаров.

При подборе идеального товара также следует учитывать его легкость доставки и хране-
ния. Если вы выбрали физический товар, то он должен быть легким в пересылке и не требовать
особой упаковки. Если вы выбрали цифровой контент, то его можно продавать через интернет
без каких-либо дополнительных затрат на доставку.

Наконец, при поиске идеального товара следует учесть его стоимость. Она должна быть
конкурентоспособной и соответствовать спросу на рынке. Исследуйте, сколько стоят подобные
товары у конкурентов, чтобы определить оптимальную цену для своего продукта.

Важно отметить, что поиск идеального товара – это процесс, который может занять много
времени и труда. Но если вы проведете анализ рынка тщательно, то найдете подходящий товар
для продажи в интернете.

Критерии выбора идеального товара
Выбор идеального товара для запуска и продвижения в интернете – это один из самых

важных этапов стратегии, который может определить успех или неудачу бизнеса. В данном
подразделе мы рассмотрим критерии выбора идеального товара, которые помогут максимизи-
ровать шансы на успешный запуск и процветание бизнеса.

1. Популярность товара
Популярность товара является одним из главных критериев выбора идеального товара

для продвижения в сети интернет. Товар должен быть востребованным у целевой аудитории,
иметь высокий спрос и потенциал для роста продаж. Для того чтобы понять популярность
товара, следует провести маркетинговое исследование с использованием инструментов Google
Trends, Яндекс Маркет, Amazon Best Sellers. Обязательно посмотрите тренды роста продаж на
западных платформах. С большой вероятностью то же самое повторится с некоторым опозда-
нием и в России.

2. Конкурентная обстановка
Конкурентная обстановка – это еще один важный фактор при выборе идеального товара.

Наличие конкурентов на рынке может означать как высокую конкуренцию (что не всегда
хорошо), так и возможность присоединиться к уже разработанной нише и использовать их
опыт. Не забывайте, что конкуренция – это знак того, что на рынке есть спрос.
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