
Международные площадки как 

инструмент выхода на новые 
рынки для малого бизнеса 

Татьяна Михайлецкая 



Обзор международных маркетплейсов 

B2B (business to business, «бизнес бизнесу») маркетплейсы — это 
интернет-платформы, на которых продавцы и покупатели находят друг 

друга с целью заключения оптовых сделок. 

Преимущества работы продавца с маркетплейсами: 
• Низкие затраты при запуске продаж. В абсолютном большинстве 

случаев продавцу дешевле начать торговлю на маркетплейсе, чем 
открывать свой собственный интернет-магазин.  

• Опыт маркетплейсов в работе с зарубежными клиентами позволяет 
успешно продавать не только известные бренды, но и товары от 
неизвестных производителей. 

• Используя эти преимущества, 53 % американских кроссбордерных 
продавцов работают через маркетплейсы.  

• Большая доля продаж на мировом рынке трансграничной интернет-
торговли представлена именно маркетплейсами. Сетям розничной 
торговли и крупным брендам принадлежит меньшая доля рынка.  



Международные площадки 

Китайское направление:  
• ALIBABA GROUP 
• ALIEXPRESS.COM 
• TMALL.COM 
• JINGDONG (JD.COM, JD.HK) 
 

Азиатское направление: 
• FLIPKART.COM 
• RAKUTEN GLOBAL MARKET (RAKUTEN.COM) 
 

Западное направление:  
• eBay.com 
• AMAZON.COM 
• ETSY.COM 
• EBID.NET 
• BONANZA.COM 



Международная электронная торговля 



Маркетплейс VS собственный интернет-магазин 

Сегодня большинство крупных онлайн-площадок предлагают 
свои услуги для всех видов деятельности бизнеса:  

В2С, С2С, В2В и В2В2С. 

Для предпринимателя использовать существующую 
электронную площадку зачастую выгоднее, чем создавать и 

продвигать собственный онлайн-магазин. Предприниматели, 
которые планируют заниматься экспортом товаров, должны 
учитывать региональные особенности покупателей: какой 
платежной системе доверяют в этой стране, какой способ 
доставки предпочитают и т. д. Налаживание подходящей 

системы в собственном интернет-магазине займет годы — за 
это время товар может по терять актуальность. А 

существующие площадки e-commerce предоставляют уже 
готовую и отлаженную систему, часто созданную с учетом 

региональных особенностей покупателей. 

Виды онлайн площадок: B2B, B2B2C, B2C 



Акценты 

Основной фокус при работе через маркетплейсы 
направлен на: 
 
• выгодные ценовые предложения; 
• востребованные в конкретных регионах товары; 
• увеличение покупательского рейтинга 



Как подготовить бизнес к выходу на В2В-площадки 

1. Определите список стран, на которых будет сосредоточено ваше 
внимание  

2. Убедитесь, что продукция, которую вы хотите продавать, не 
запрещена в выбранных вами странах, а также на маркетплейсах 

3. Убедитесь в наличии управленческой инфраструктуры, которая 
позволит компании вести экспортную деятельность 

4. Убедитесь в наличии валютного счета в банке или в электронных 
платежных системах для совершения финансовой сделки 

5. Поручите организацию прямого контакта с покупателями 
сотруднику, владеющему английским языком не ниже уровня 
intermediate 

6. Подготовьте маркетинговые материалы на английском языке, 
включая качественно переведенные тексты и фотографии 
продукции 

7. Наличие англоязычной версии веб-сайта — важный фактор при 
выборе поставщика. Она дает возможность потенциальным 
клиентам перейти на сайт продавца и убедиться в его компетенциях 

8. Убедитесь в наличии логистических партнеров, готовых осуществить 
поставки в срок 



eBay 



Amazon 



Актуальность вопроса доставки 



Ключевые составляющие доставки 



Подготовка товара к отправке 



Международная пересылка 



Доставка посылки конечному получателю 



Курьерская и почтовая доставки из РФ в КНР 



Перечень документов при таможенном оформлении в 
первый раз 

Таможенное регулирование экспорта 



Shiptor 



Интеграция с ведущими маркетплейсами 



Ограничения для B2C-экспорта 



Что это такое? 



Как это работает? 



Полезные инструменты для ведения экспорта 

Global market finder 
Инструмент, который может идентифицировать 
запросы услуг и товаров для определенных видов 
рынка. С его помощью удобно производить 
оценку глобального спроса на контекстную 
рекламу, анализ рекламных рынков. 

ЧТО ПОКАЗЫВАЕТ ЭТОТ СЕРВИС? 
• Перспективность. Определяется на 

основании сравнения количества 
тематических запросов и цены за клик в 
GOOGLE ADWORDS в разных регионах. 

• Количество запросов в месяц. Среднее число 
пользователей за год. Как правило, чем 
больше количество запросов – тем выше 
конкуренция. 



Полезные инструменты для ведения экспорта 

Google Translate 
Услуга, предоставляемая компанией Google, для перевода 

части текста или веб-страницы на другой язык.  
 

Consumer Barometer with Google 
Инструмент, дающий возможность исследовать клиентские 

предпочтения и поведения пользователей на международных 
рынках. С помощью этого сервиса можно узнать, что люди из 

разных стран покупают, как именно ищут товары и с помощью 
каких интерактивных устройств. 

 
Think with Google 

Сервис для исследования взаимодействия покупателя с 
различными каналами (изучение так называемого customer 

journey — дословно «путешествие потребителя»). 



Полезные инструменты для ведения экспорта 

YouTube Trends Dashboard 
Показывает список самых  просматриваемых видео за день в 

той или иной целевой аудитории. Можно использовать тренды 
для создания креативных видеороликов. Он позволит не 

только увидеть самые популярные ролики в разных странах, но 
и сделать выборку по возрасту или половому признаку. 

 
Similarweb 

Онлайн-сервис, позволяющий анализировать интернет-трафик 
в разрезе регионов и тематик, определять основных игроков в 

той или иной сфере деятельности, а также каналы их 
продвижения. Все данные предоставляются в виде доступных 

диаграмм и графиков с возможностью детализации и выгрузки 
данных. Сервис позволяет оценивать как веб-сайты, так и 

мобильные приложения. 



Рекомендации по выходу на МЭП 

ЭТАП 1. Определить целевую аудиторию (ЦА); 
ЭТАП 2. Адаптировать описание продукта под вашу 
целевую аудиторию; 
ЭТАП 3. Выбрать наиболее популярный товар; 
ЭТАП 4. Сравнить конкурентные предложения; 
ЭТАП 5. Описать уникальные свойства товара; 
ЭТАП 6. Создать красивый визуальный образ Товара; 
ЭТАП 7. Использовать различные методы 
маркетингового Продвижения 
ЭТАП 8. Наладить обратную связь; 
ЭТАП 9. Максимально быстро реагировать на 
совершенную покупку; 
ЭТАП 10. Предоставить покупателям различные 
способы оплаты товара; 
ЭТАП 11. Собирать базу e-mail адресов. 
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