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Аннотация: целью исследования является выявление ключевых проблем и сложностей, с которыми 

сталкиваются продавцы при запуске товаров на Wildberries, и разработка практических рекомендаций по их 

преодолению. 

Методы: в качестве методов в представленном исследовании используются статистический и 

системный анализ при анализе взаимосвязей между качеством карточек, логистикой и продажами, 

сравнительный метод для сопоставление различных стратегий продвижения товаров на маркетплейсе, 

эмпирическое тестирование для проверки гипотез на реальных товарных позициях. 

Результаты (Findings): в исследовании представлены разработанные инструменты анализа юнит-
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позиции, что стало основой для принятия стратегически важных решений при запуске товара на 
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аналитической системы, которая обеспечила не только автоматизированный контроль финансовых 

показателей, но и принципиально новый уровень точности прогнозирования спроса. 
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Conclusions: the conducted research revealed the need for a comprehensive approach to the organization of 

commercial activities on the Wildberries marketplace, where the optimization of all business processes is of partic-

ular importance. The key achievement was the creation of a multi-level analytical system that provided not only 

automated control of financial indicators, but also a fundamentally new level of accuracy in predicting demand. 
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Введение 

Современный рынок электронной коммерции в 

России переживает период стремительной 

трансформации, где маркетплейсы становятся 

ключевыми каналами сбыта для производителей и 

поставщиков. В условиях растущей конкуренции и 

постоянного изменения алгоритмов платформ 

успешный запуск товара на Wildberries (WB) [1] 

требует не только качественного продукта, но и 

глубокого понимания специфики работы 

маркетплейса. Wildberries, являясь лидером 

российского рынка электронной торговли, 

предлагает продавцам широкие возможности для 

роста, однако процесс вывода нового товара 

сопряжён с комплексом технических, 

логистических и маркетинговых вызовов. Многие 

предприниматели, особенно начинающие, 

сталкиваются с ситуацией, когда тщательно 

подготовленный товар не находит своего 

покупателя из-за ошибок в оформлении карточки, 

неправильной логистической стратегии или 

неэффективного продвижения. 

Особую сложность представляет динамичная 

структура платформы, постоянные изменения в 

алгоритмах ранжирования, требованиях к 

контенту и условиях продвижения, которые 

требуют от продавцов гибкости и готовности 

оперативно адаптировать свои стратегии. При 

этом ошибки на этапе запуска могут привести к 

значительным финансовым потерям и упущенным 

возможностям. 

Проведённый анализ позволил систематизи-

ровать основные проблемы, с которыми 

сталкиваются продавцы на Wildberries: 

1. Карточка товара. Главной проблемой 

становится несоответствие карточек требованиям 

платформы, что приводит к попаданию товаров в 

"теневой каталог" или низким позициям в 

поисковой выдаче. Исследование выявило, что 

60% новичков допускают критические ошибки в 

названиях и описаниях, используя либо слишком 

общие формулировки, либо перегружая карточку 

ключевыми словами. Не менее важным аспектом 

является качество визуального контента – 

фотографии с водяными знаками или 

несоответствующим фоном снижают конверсию в 

2-3 раза. 

2. Логистика. Анализ практических кейсов 

показал, что проблемы с логистикой становятся 

причиной 30% неудачных запусков. Основные 

трудности связаны с задержками приёмки товаров, 

правильным построением логистической цепочки, 

выкупов и доставки товара до складов WB в 

пиковые периоды, ошибками в маркировке и 

неоптимальным планированием поставок. 

Особенно остро эти вопросы стоят для 

региональных продавцов, не имеющих доступа к 

логистическим хабам. 

3. Продвижение. Исследование продемонст-

рировало, что в топовых категориях Wildberries 

новому товару требуется в среднем 2-3 месяца для 

выхода на стабильные продажи. Основными 

барьерами становятся высокая конкуренция, 

необходимость вложений в продвижение и 

сложность "разогрева" новых карточек. При этом 

традиционные маркетинговые подходы часто 

оказываются неэффективными в условиях 

специфических алгоритмов платформы. 

Ключевым фактором успеха является 

комплексный подход, сочетающий тщательную 

подготовку товарных карточек с учётом SEO-

требований платформы, оптимизированную 

логистическую стратегию с учётом сезонных 

факторов, поэтапное продвижение через сочетание 

инструментов WB ADS и внешних каналов 

трафика, постоянный мониторинг и адаптацию к 

изменениям алгоритмов маркетплейса. 

Практика показывает, что продавцы, 

применяющие такой комплексный подход, 

сокращают время выхода на точку 

безубыточности в среднем на 40% по сравнению с 

теми, кто действует интуитивно [2]. Особое 

значение имеет этап предварительного 

тестирования – запуск пробных партий, 
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позволяющий минимизировать риски и 

оптимизировать стратегию перед 

полномасштабным выводом товара. 

Материалы и методы исследований 

В основу исследования лег комплексный 

анализ практического опыта работы с платформой 

Wildberries. Для сбора данных использовались 

практические кейсы – успешные и неудачные 

примеры запуска товаров от различных продавцов, 

официальная документация Wildberries, включая 

требования к оформлению товаров, данные 

аналитических сервисов (Маяк, MPstst). 

Разработанный комплексный подход позволит 

не только выявить типичные проблемы и ошибки 

при запуске товаров на маркетплейс, но и 

разработать практические рекомендации по их 

преодолению. Особое внимание уделялось 

анализу "узких мест" – моментам, где чаще всего 

возникают сложности у новичков. Комплексное 

рассмотрение технических, логистических и 

маркетинговых аспектов дало целостное 

понимание процесса вывода товаров на 

Wildberries. «Текущий уровень посещаемости 

позволяет говорить о том, что маркетплейсы 

являются если не ключевыми, то значимыми 

платформами для продвижения брендов. При этом 

особенность заключается в том, что на 

маркетплей-сы приходит аудитория, уже имеющая 

намерение совершить покупку или желающая 

определиться со своим выбором» [3]. 

Для работы, например, с товаром "лазерный 

уровень" на маркетплейсе Wildberries (WB) с 

использованием систем аналитики "Маяк" и 

"МПСтат" предлагается следующий план 

действий: 

1. Использование внутренних инструментов 

WB (аналитика в личном кабинете). Начинается с 

комплексного анализа данных, доступных в 

личном кабинете WB. Изучение динамики продаж, 

уделяя особое внимание сезонным колебаниям, 

популярным моделям и их ключевым 

характеристикам. С помощью встроенных 

аналитических инструментов маркетплейса 

проводится глубокий анализ конкурентов, для 

выявления товаров-лидеров в категории, с 

исследованием их ценовой политики и 

маркетинговых стратегий. Особое внимание 

уделяется анализу ключевых слов, используемых 

конкурентами для продвижения, что позволит 

оптимизировать карточки собственных товаров. 

Регулярный мониторинг рейтинга и позиций в 

поисковой выдаче обеспечит оперативное 

реагирование на рыночные изменения. 

2. Изучение рейтингов и отзывов о 

аналогичных товарах. Проведение комплексного 

системного анализа отзывов и рейтингов на 

товары-аналоги. Это позволит собрать и 

классифицировать отзывы покупателей, чтобы 

выявить наиболее распространенные проблемы и 

пожелания. Такое исследование должно помочь 

усовершенствовать продукт и грамотно 

презентовать его преимущества. Дополнительно 

анализируются рейтинги конкурентных товаров, 

чтобы определить наиболее ценимые 

покупателями характеристики. На основе 

полученных данных корректируется описание 

товаров, делается акцент на их уникальных 

преимуществах и потребительских выгодах. 

3. Определение оптимальной ценовой 

категории. Для разработки эффективной ценовой 

стратегии используются данные личного кабинета 

WB в сочетании с инструментами "Маяк" и 

"МПСтат". Проводится сравнительный анализ цен 

на аналогичные товары, рассчитываются 

среднерыночные показатели и определяются 

ключевые ценовые диапазоны. После сегментации 

рынка по ценовым категориям выбирается 

оптимальный сегмент для максимальной 

конкурентоспособности товара. В расчетах 

учитывается себестоимость производства, 

логистические издержки и плановый уровень 

рентабельности. Для валидации стратегии 

необходимо провести A/B-тестирование 

различных ценовых позиций, что позволит 

определить наиболее эффективный вариант с 

точки зрения конверсии и прибыльности. 

Результаты и обсуждения 

Исследований и публикаций по проблемам раз-

вития маркетплейсов достаточно много. Выделя-

ются статьи с анализом эффективности стратегий 

продвижения и проведения рекламных камапаний 

[3, 4, 5], оптимизация бизнес-процессов на мар-

кетплейсах [6, 7], организации логистики [8], тео-

ретическим вопросам функционирования маркет-

плейсов [9, 10] и прикладным задачам [11, 12], 

[13]. 

Разработанный в представленном исследовании 

подход позволяет эффективно продвигать товары 

на маркетплейсе Wildberries, улучшать их позиции 

в поисковой выдаче и последовательно наращи-

вать объемы продаж. Это позволит оперативно 

корректировать стратегию на основе актуальных 

рыночных данных и изменяющихся условий рабо-

ты на площадке. На текущем этапе развития биз-

неса критически важно фокусироваться на фунда-

ментальных параметрах при оценке потенциаль-

ных ниш. Идеальная товарная категория для за-

пуска должна сочетать в себе несколько взаимо-

связанных характеристик, обеспечивающих 

устойчивую экономику проекта. В первую оче-
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редь, это предполагает наличие стабильного по-

требительского спроса при умеренном уровне 

конкуренции, где отсутствуют явные доминиру-

ющие игроки, способные монополизировать ры-

нок. Пример поисковой страницы WB со стати-

стикой по запросу «лазерный уровень» представ-

лен на рис. 1. 

 

 
 

Рис. 1. Поисковая страница WB и статистика по запросу «лазерный уровень». 

Fig. 1. WB search page and statistics for the query "laser level". 

 

Основой для анализа служит тщательное изу-

чение поисковых предпочтений покупателей, где 

ключевым ориентиром выступает высокочастот-

ный запрос "лазерный уровень строительный", 

выявленный в ходе предыдущих маркетинговых 

исследований. Принципиальное значение имеет 

количественный анализ товарной массы в выбран-

ной категории – оптимальным считается сегмент, 

где представлено не более 10 000 карточек, с 

предпочтительным значением до 6 000 позиций. 

Такой диапазон обеспечивает достаточный объем 

спроса при сохранении возможностей для эффек-

тивного продвижения нового товара. 

Особое внимание уделяется показателям про-

дажной активности. Качественная ниша демон-

стрирует устойчивую динамику, где совокупный 

оборот топ-100 товаров превышает десятикратное 

значение общего количества карточек в категории. 

На практике это означает, что при наличии 4 000 

позиций в нише, минимальный допустимый объем 

продаж должен составлять порядка 40 млн рублей, 

что свидетельствует о здоровой циркуляции това-

ра и реальном покупательском интересе. Критиче-

ски важным аспектом является структура распре-

деления рыночных долей между участниками. 

Перспективной считается ниша с равномерным 

распределением объемов продаж между множе-

ством продавцов, где отсутствуют явные монопо-

листы, способные диктовать условия рынка. Такой 

баланс создает благоприятные условия для входа 

новых участников, позволяя занять устойчивую 

позицию за счет качественных и маркетинговых 

преимуществ товара. 

Сбалансированность среднего чека в выбран-

ной категории выступает дополнительным филь-

тром, позволяющим избежать как гиперконку-

рентных низкомаржинальных сегментов, так и уз-

ких премиальных ниш с ограниченным объемом 

спроса. Оптимальным считается диапазон, где це-

новой параметр позволяет сохранять рентабель-

ность на уровне 25-35% после вычета всех опера-

ционных издержек и комиссий маркетплейса. 

Данный подход к выбору ниши, апробированный 

в ходе практической работы, позволяет миними-

зировать риски выхода на перенасыщенные или 

низкомаржинальные рынки, обеспечивая устойчи-
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вые темпы роста бизнеса на платформе. Последо-

вательное применение этих критериев при оценке 

новых товарных категорий создает основу для 

формирования сбалансированного ассортиментно-

го портфеля с предсказуемой экономикой. 

Для дальнейшего углубленного анализа пред-

ставленных данных возможностей Wildberries ста-

новится недостаточно. На этом этапе потребуется 

привлечение специализированных сторонних про-

граммных решений, разработанных для комплекс-

ного анализа конкурентной среды. Например, 

«Маяк» – сервис, который позволяет анализиро-

вать данные и управлять продажами на Ozon и 

Wildberries. Аналитическая сводка от инструмента 

"Маяк" предоставляет исчерпывающие данные для 

оценки ниши и жизнеспособности рынка в данном 

сегменте. «Для клиентов маркетплейс выгоднее 

тем, что нет необходимости лично анализировать 

информацию по ценам и дополнительным услугам 

каждого конкретного товара, а можно сравнить 

цены, рейтинги, а также другие показатели товара 

на одной платформе в большом количестве» [10]. 

Фактический объем продаж в нише (92 млн. 

руб.) почти вдвое превышает минимально необхо-

димый порог (52 млн. руб.) при общем количестве 

карточек 5 178, что указывает на здоровый спрос 

без признаков рыночного перегрева. Конкурентная 

среда характеризуется равномерным распределе-

нием долей между участниками, где ключевым 

игроком выступает бренд Millionity. Особого вни-

мания заслуживает ценовая сегментация рынка: 

четкое разделение на бюджетный (до 4 000 руб.) и 

премиальный (от 4 000 руб.) сегменты определяет 

стратегию позиционирования. Учитывая каче-

ственные характеристики нашего продукта, ло-

гичным представляется выход в премиальную ка-

тегорию, где сохраняется устойчивый покупатель-

ский спрос при ограниченной конкуренции. Дан-

ные показатели в совокупности подтверждают, что 

выбранная ниша сочетает в себе оптимальное со-

отношение рыночного потенциала и конкурентной 

доступности. Пример расчета комиссии WB на 

конкретную категорию товаров по данным ин-

струмента «Маяк» представлен на рис. 2. 

 

 
 

Рис. 2. Комиссия WB на конкретную категорию товаров. 

Fig. 2. WB commission for a specific product category. 

 

Ключевым аспектом экономической модели 

является учет комиссионных сборов Wildberries, 

которые варьируются в зависимости от категории 

товара. Платформа предоставляет специальный 

раздел с тарифными ставками, где можно уточ-

нить размер комиссии для конкретного продукта. 

Согласно аналитическим данным, товарная кате-

гория облагается максимальной комиссией – 

21.5%. Этот высокий показатель может объяснять 

относительно низкую активность продавцов в 

данной нише, поскольку требует значительных 

первоначальных инвестиций. Сводные данные 

«Маяк» по статистике конкурентов представлены 

на рис. 3. 
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Рис. 3. Сводные данные «Маяк» по статистике конкурентов. 

Fig. 3. Mayak's consolidated data on competitor statistics. 

 

Анализ конкурентной среды показывает, что 

среднемесячный объем продаж в этом сегменте 

составляет от 3 млн. рублей. С учетом 21.5% ко-

миссии WB, минимальный порог входа в нишу 

оценивается в 2 млн. рублей. Эта сумма рассчиты-

вается исходя из того, что в первые месяцы рабо-

ты следует ориентироваться на достижение 50-

70% от выручки ключевых конкурентов [14]. Реа-

лизация указанных преобразований приведет к 

качественному скачку в эффективности работы 

платформы. Временные затраты на проведение 

обменных операций сократятся в 4-6 раза, что вы-

ведет сервис на уровень мгновенных транзакций. 

Автоматизация ключевых процессов позволит 

значительно снизить операционные издержки, а 

расширение платежных опций откроет доступ к 

сервису для новых категорий пользователей. 

Внедрение системы мониторинга ликвидности со-

здаст стабильную торговую среду, минимизиру-

ющую риски всех участников рынка. 

В ходе исследования экспериментальным пу-

тем выявлено, что даже при идеальном соблюде-

нии всех процедур, минимальный срок полного 

цикла поставки (от заказа у производителя до по-

ступления на склады WB) составляет 35-40 дней, 

при этом реальные сроки часто растягиваются до 

60 дней. Это создает постоянный дисбаланс между 

спрогнозированным и фактическим уровнем запа-

сов, вынуждая либо закладывать значительные 

страховые запасы (что увеличивает потребность в 

оборотном капитале), либо регулярно сталкивать-

ся с дефицитом и связанными с ним штрафами. 

Особенность текущей ситуации заключается в 

том, что традиционные методы оптимизации логи-

стики (выбор альтернативных перевозчиков, рабо-

та с предтаможенным оформлением товаров) дают 

лишь частичное улучшение. 

Опыт показывает, что кардинальное решение 

требует комплексных решений, сочетающих: 

1. Создание буферных запасов на территории 

ЕАЭС. 

2. Параллельное использование нескольких 

транспортных коридоров. 

3. Разработку адаптивных алгоритмов прогно-

зирования спроса. 

4. Тесную интеграцию с сервисами мониторин-

га таможенного оформления. 

Важно учитывать, что любые изменения в ло-

гистической модели должны быть синхронизиро-

ваны с маркетинговой стратегией на маркетплей-

се, так как колебания сроков поставок напрямую 

влияют на возможности продвижения товаров и 

выполнение плановых показателей по обороту. 

Выводы 

Исследование показало, что успешный запуск 

продажи товаров на маркетплейсе требует одно-

временного учета множества факторов – от пра-

вильного выкупа и логистики до грамотного цено-

образования. Полученные данные были верифи-

цированы через практическое применение в ре-

альных условиях работы с маркетплейсом, что 

подтвердило их эффективность. Проведённое ис-

следование выявило необходимость применения 

системного подхода к организации коммерческой 

деятельности на маркетплейсе Wildberries, где 

особое значение приобретает комплексная опти-

мизация всех бизнес-процессов. Ключевым до-

стижением стало создание многоуровневой анали-

тической системы, которая обеспечила не только 

автоматизированный контроль финансовых пока-

зателей, но и принципиально новый уровень точ-
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ности прогнозирования спроса. Разработанные 

инструменты анализа юнит-экономики позволили 

получить детализированную картину рентабель-

ности каждой товарной позиции, что стало осно-

вой для принятия стратегически важных решений. 

Значимым результатом работы стала глубокая 

трансформация логистических процессов, благо-

даря которой доля транспортных издержек сокра-

тилась более чем в два раза – с 40% до 15-20% от 

себестоимости продукции. Этот показатель 

наглядно демонстрирует эффективность применя-

емой методики поэтапной оптимизации, сочетаю-

щей аналитический подход с практическими экс-

периментами. «Выход на маркетплейс позволяет 

каждому желающему предпринимателю начать 

заниматься предпринимательской деятельностью. 

Если же юридическое или физическое лицо уже 

занимается предпринимательской деятельностью, 

то это хороший способ укрепить свои позиции, 

внедряясь на рынок маркетплейсов» [15]. 

Представленный подход работы с Wildberries 

демонстрирует, что успешная коммерческая дея-

тельность на маркетплейсе требует не просто 

адаптации к условиям платформы, а создания це-

лостной системы управления бизнес-процессами, 

где аналитика, логистика и маркетинг тесно взаи-

мосвязаны и постоянно совершенствуются. Такой 

комплексный подход открывает новые возможно-

сти для масштабирования бизнеса и достижения 

устойчивых конкурентных преимуществ в дина-

мичной среде электронной торговли. 
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