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Зачем анализировать ошибки 

Ошибки продавцов на маркетплейсах часто повторяются независимо от категории товара. Они 
связаны с недостаточной подготовкой, переоценкой спроса, неправильным расчетом экономики, 
слабым описанием товара, отсутствием контроля за остатками и недостаточной работой с обратной 
связью. 

Анализ типовых ошибок полезен не только начинающим предпринимателям. Даже опытные 
продавцы могут терять прибыль и рейтинг из-за процессов, которые долгое время оставались без 
внимания. 

Ошибка 1. Выбор товара без анализа спроса и конкуренции 

Частая проблема - выбор товара по принципу личной симпатии или копирования чужого 
успеха. Предприниматель видит популярный товар, закупает партию, но не учитывает плотность 
конкуренции, уровень рекламы, сезонность, отзывы, ценовой коридор и фактическую 
маржинальность. 

Перед запуском нужно оценить спрос, количество конкурентов, качество их карточек, ценовую 
политику, частоту отзывов, потенциальные отличия товара и возможности продвижения. 

Ошибка 2. Неполный расчет экономики 

Цена продажи не равна прибыли. Из выручки нужно учитывать закупку, доставку, упаковку, 
хранение, комиссию платформы, логистику, возвраты, рекламу, скидки, налоги, брак и возможные 
штрафы. 

Если экономика просчитана поверхностно, продавец может получать заказы, но работать в 
убыток. Особенно опасно масштабировать товар до понимания фактической маржи. 

Ошибка 3. Слабая карточка товара 

Некачественные фотографии, неполное описание, ошибки в характеристиках и отсутствие 
ответов на важные вопросы приводят к низкой конверсии и возвратам. 

Карточка должна быть не только продающей, но и точной. Ее задача - сформировать 
правильные ожидания покупателя. 
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Ошибка 4. Игнорирование отзывов и вопросов 

Вопросы и отзывы показывают, что именно непонятно покупателям и какие проблемы 
возникают после получения товара. Если продавец не анализирует обратную связь, он повторяет 
одни и те же ошибки. 

Системная работа с отзывами помогает улучшать карточку, упаковку, комплектацию, качество 
товара и коммуникацию. 

Ошибка 5. Отсутствие операционного контроля 

Маркетплейс требует регулярного контроля остатков, цен, поставок, сроков, рекламы, 
карточек и документов. Даже хороший товар может потерять позиции из-за отсутствия базовой 
операционной дисциплины. 

Операционный контроль должен быть регулярным: ежедневно - ключевые показатели, 
еженедельно - продажи и реклама, ежемесячно - экономика и ассортимент. 

Таблица типовых ошибок и профилактики 

Ошибка Последствие Профилактика 
Товар выбран без анализа Низкая конверсия, зависание 

остатков 
Оценить спрос, конкуренцию, отзывы 
и ценовой коридор 

Экономика не просчитана Продажи в убыток Считать все расходы и сценарии 
скидок 

Слабая карточка Мало заказов, много возвратов Проверить фото, описание и 
характеристики 

Нет контроля рекламы Расходы растут быстрее прибыли Отслеживать ДРР, конверсию и 
прибыльность 

Игнорируются отзывы Повторение проблем и падение 
рейтинга 

Разбирать причины и вносить 
изменения 

Нет контроля остатков Потеря позиций и срывы поставок Вести план поставок и минимальные 
остатки 

Слабая упаковка Повреждения, возвраты, негатив Тестировать упаковку и учитывать 
логистику 

 

Система предупреждения ошибок 

- Проводить предварительный анализ категории до закупки товара. 
- Использовать финансовую модель до запуска рекламы и масштабирования. 
- Проверять карточку глазами покупателя: понятно ли, что он получит. 
- Отдельно отслеживать причины возвратов и негативных отзывов. 
- Регулярно обновлять фото, описание и ответы на типовые вопросы. 
- Не масштабировать товар до проверки фактической маржинальности. 
- Фиксировать повторяющиеся проблемы и назначать конкретные действия по их устранению. 

Итоговые выводы 

Большинство ошибок на маркетплейсах можно предупредить. Для этого предпринимателю 
нужна система: анализ до запуска, точная экономика, качественная карточка, контроль процессов и 
работа с обратной связью. 

Безопасная и устойчивая торговля начинается с дисциплины. Чем лучше продавец управляет 
процессами, тем ниже риск потерь и выше доверие покупателей. 
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Использованные ориентиры и нормативный контекст 

Материал носит экспертно-методический характер и не является юридической консультацией. 
При подготовке учитывались следующие источники и профессиональные ориентиры: 

- Ассоциация компаний интернет-торговли (АКИТ): данные об объеме интернет-торговли в 
России за 2025 год. 

- Федеральный закон от 31.07.2025 № 289-ФЗ «Об отдельных вопросах регулирования 
платформенной экономики в Российской Федерации»; вступление в силу - 01.10.2026. 

- Закон РФ «О защите прав потребителей», статья 26.1 «Дистанционный способ продажи 
товара». 

- Материалы Роспотребнадзора по вопросам дистанционной торговли, достоверности 
информации о товаре и защиты прав потребителей. 

- Практика работы продавцов на маркетплейсах: карточки товаров, отзывы, возвраты, рейтинги, 
логистика, клиентский сервис. 
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