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Обо мне

2

Тимофей Горшков

СЕО inSales

Запустил интернет-магазин в 2009 и продал 

как бизнес, запустил в 2022 продажи 
на Wildberries и вышел на 1 млн за 3 месяца

ИТ-предприниматель с опытом 

оффлайн-бизнеса в HoReCa

СЕО и со-основатель компании inSales,

оборот клиентов в 2022 году более 82 млрд р.



Предпринимательский опыт на ВБ
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За 3 месяца вышел на 1 млн в продажах 

Получил опыт и совершил ошибки



Предпринимательский опыт на ВБ
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За 3 месяца вышел на 1 млн в продажах 

Получил опыт и совершил ошибки
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Упускаешь контроль – теряешь прибыль



Сложно уследить и сравнить 
в единых метриках
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Много личных кабинетов



Мы развиваем inSales —
инструмент для управления 

каналами онлайн-продаж



Один канал продаж – это ограничение
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Было Стало 

техникаодеждапоиск товаров поиск товаров



Аудитория размыта на несколько каналов

Увеличение числа каналов продаж – инструмент масштабирования
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Выручка от количества каналов продаж 

по клиентам inSales , тыс. руб.

819

1 654

3 082

1 канал 2 канала 2+ каналов

541

1 381

3 381

362

2597

6658

FBO FBS+FBS ИМ+ FBO+FBS

Выручка

Количество SKU

Выручка, тыс.руб.

Количество SKU, шт.



В любом товаре есть потолок продаж
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Расширение ассортимента – инструмент роста продаж
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Средняя сумма заказов за мес. 
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Мебель Одежда и обувь Электроника



Управление ценами, остатками и статусами товара
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Если хаотично управляете ценами и скидками — теряете прибыль



Обработка заказов и отгрузок под площадки
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Нет единой очереди и процесса, не разделяете доступы – возможны потери



А остатки и их планирование закупки и поставки?
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Не допустить падения позиций карточек товаров из-за дефицита



Уведомления о заканчивающихся товарах
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Вопрос про международный опыт

Какой была доля услуг Amazon

в стоимости продаваемых на маркетплейсе товаров 

в 2022 году?
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Какой была доля услуг Amazon

в стоимости продаваемых на маркетплейсе товаров в 2022 году?

Вопрос про международный опыт

36%

Б

51%

В

61%

ГА

26%



Рост take rate на площадке Amazon
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https://www.bloomberg.com/news/articles/2023-02-13/amazon-

amzn-takes-half-of-each-sale-from-2-million-small-businesses

https://www.marketplacepulse.com/articles/

amazon-takes-a-50-cut-of-sellers-revenue



Растут каждый год и комиссии российских 
маркетплейсов
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В 3м квартале 2022 у Озона год-к-году в 

публичной отчётности показатель gross 

profit вырос на 5,1 п.п. до 19,5%

за счёт роста комиссий, рекламы и финтеха

19,5%

14,1%

3кв. 20223кв. 2021

+5,1 п.п.

В подкатегориях Одежды на ВБ комиссия 

с 2020 до 2023 выросла с 15% до 25%

Плюс логистика и реклама

18%
15%

2020

23%
25%

2023



Рекламные инструменты маркетплейсов

Вайлдберриз в 2023 году стал 

активно бороться с серыми 

схемами продвижения

Рекламная выручка Озон выросла 

в 2,8 раза в 2022 году

Пример динамики стоимости заказа (CPO) 

из внутренней рекламы ВБ 

0

200

400

600

800

1000

1200

1400

1600

Селлеры в чатах удивляются 

ставкам СРМ по ключевым словам



Анализ маржинальности по всем товарам и каналам
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Как вы мониторите юнит-экономику продаваемых товаров?



Нужен единый дэшборд собственных продаж
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Если нет мониторинга и контроля – снижается эффективность 
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Формирование своей аудитории покупателей,  
своего бренда и своих управляемых каналов 
продаж



Выводы: 
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01

Нужно идти в несколько каналов, 

чтобы добраться до фрагментированной аудитории



Выводы: 
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02

Нужно контролировать показатели ДРР по товарам 

и удерживать маржинальность

01

Нужно идти в несколько каналов, 

чтобы добраться до фрагментированной аудитории



Выводы: 
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03

Нужно использовать уникальные каналы 

(сайт, соц.сети) и формировать свой бренд

02

Нужно контролировать показатели ДРР по товарам 

и удерживать маржинальность

01

Нужно идти в несколько каналов, 

чтобы добраться до фрагментированной аудитории



Выводы: 

26

04

Нужно использовать inSales для управления 

актуальными каналами продаж

03

Нужно использовать уникальные каналы 

(сайт, соц.сети) и формировать свой бренд

02

Нужно контролировать показатели ДРР по товарам 

и удерживать маржинальность

01

Нужно идти в несколько каналов, 

чтобы добраться до фрагментированной аудитории



Всем спасибо! 

▪ Лидер облачных платформ для интернет-магазинов

▪ Уже 2 года развиваем функционал длямаркетплейсов 

▪ Оборот клиентов в 2022 году превысил 82млрдруб

▪ Синхронизируем с маркетплейсами 21млнтоваров 

Используйте инструменты inSales 

для роста и кайфа от онлайн-продаж
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