


Сегодня поговорим о том,
как бренду выиграть конкуренцию у продавца на маркетплейсах.

Привет!

● Кто такой продавец? 
● Почему бренды уступают продавцам? 
● Чему стоит поучиться бренду у продавцов? 
● Что помогает в конкурентной борьбе?



СЕРГЕЙ
ЛИПКИН
Глава партнерского направления
Ведущий аналитик MPSTATS



В ЦИФРАХ

>370 000
зарегистрированных 
пользователей

>400 
запросов/секунду
на наши фронт сервера

Прямо сейчас у нас

>140 серверов

7 ТБ данных
о продажах клиентов
по внутренней аналитике

87 ТБ данных
по внешней аналитике

~27 000 
запросов/секунду
Нагрузка на mysql

>3 700 000
отчетов/сутки
строит наша система
для пользователей



Кто такой
продавец?

К теме



Вот он



И это тоже
продавец



Это снова он



А где бренд?



И это он



И это он



Это тоже бренд



0,6%
оборот от 20 млн

КТО СКОЛЬКО ЗАРАБАТЫВАЕТ

1,1%
от 20 до 10 млн

1,5%
от 10 до 5 млн

7,3%
от 5 до 1 млн

89,5%
меньше 1 млн

96,8%
меньше 5 млн



Так чему же стоит поучиться? 

1. Оформлению контента и УТП продукта 
2. Конкурентному анализу: почему он, а не я
3. Работе с ключевыми словами и запросами
4. Работе с отзывами. Отвечать, извиняться, исправлять, благодарить, 

рекомендовать
5. Работе с алгоритмами площадки, внутренней рекламе и внешней, работе

с акциями и другими инструментами
6. Подсорту, ABC/XYZ анализу, работе с ассортиментной матрицей

Все это сейчас не делают 89,5% продавцов на WB



Почему многие этого не делают 

Потому что
не знают как

Потому что данные
от маркетплейса
страшные и сложные

Потому что нет данных
у кого хорошо, а у кого
плохо

Потому что не сможете 
придумать 1000 ключевых 
запросов на карточку

Потому что отзывов 
миллион, а вас 5 человек 
всего

И так далее

🗿 📊 🎰

💩 😕 💃



Именно для этого
и существуют сервисы
аналитики

Которые включают в себя все инструменты
для решения перечисленных выше вопросов и не 
только



Если роль строителя в бизнесе
не то, что нужно,
есть роль заказчика



Пара отличных примеров,
где бренд хочет заработать
на маркетплейсах 











СДЕЛАТЬ ХОРОШО



СПАСИБО
ЗА ВНИМАНИЕ!


