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ВВЕДЕНИЕ 7

Мир изменился.

Если десять лет назад интернет был свободной средой для 

ведения бизнеса, то сейчас это уже не так. Посмотрите вокруг: 

большие IT-корпорации зашли в самые прибыльные ниши и за-

хватили их.

Занимаясь электронной коммерцией сегодня, предпринима-

тель сталкивается с многомиллиардными экосистемами, дик-

тующими свои правила игры и поведения на рынке.

Идешь общим строем со всеми — получаешь 
плюшки и доступ к клиентам. Не идешь — твой 
бизнес неминуемо умирает.

«Яндекс.Такси», «Яндекс.Еда», «Яндекс.Дзен», «Яндекс.Карты», 

«Яндекс.Маркет», «Яндекс.Практика» (обучение), «Яндекс.День-

ги», «Яндекс.Драйв» (каршеринг), «Яндекс.Объявления», «Яндекс.

Недвижимость», «Яндекс.Здоровье», «Яндекс.Радио»…

Если появится желто-красная туалетная бумага «Яндекс», 

я не удивлюсь.

Почти все то же самое есть у «Сбера», только еще плюс прак-

тически безлимитные бюджеты на маркетинг и рекламу за счет 

самого крупного банка страны.

Пару лет назад на одной из конференций экс-глава «Яндекс.

Маркета» Максим Гришаков сказал, что рынку не нужно столь-

ко интернет-магазинов — хватит не более ста.

Смысл его слов, я думаю, понятен: «Вы никому не нужны, 

ребята, нужен только крупный бизнес». Если кто-то думает, что 

гиганты заинтересованы в большом количестве производителей 

или продавцов, то он ошибается.

Маркетплейсы уже активно занимаются выпуском продук-

ции под своим брендом (СTM), который, естественно, и будет 

в топе.
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Стратегия IT-гигантов (о ней я подробно расскажу в главе 

«Теория конструктивных и деструктивных платформ») предпо-

лагает постоянный рост комиссии за пользование платформой, 

что связано с автоматизацией производств и рынков. Сегодня 

для многих ниш она довольно высока, потому что их клиент-

ская база не увеличивается в случае работы с маркетплейсами.

Предпринимателю говорят: «Не нужно создавать свой сайт, 

не нужно его развивать! Размещай свои товары в экосистемах 

Wildberries, «Сбера», «Яндекса», Ozon — и будут тебе клиенты 

и продажи!»

Маркетплейсы все больше захватывают товарные ниши. Так, 

прирост состояния основательницы Wildberries Татьяны Бакаль-

чук за 2021 год составил — вдумайтесь только! — 1000%. Кто 

может похвастаться такими результатами?

Неужели вы думаете, что такие компании, как Wildberries, 

Ozon и «Яндекс.Маркет», имея контроль над вниманием ваших 

клиентов, будут развивать ваш бизнес? Вы серьезно?!

Посмотрите, сколько аккаунтов блокирует Wildberries, как 

маркетплейсы принуждают селлеров (продавцов) делать огром-

ные скидки на товар и выписывают штрафы за то или иное не-

соответствие политике платформы!

И все же, если поднять завесу хайпа вокруг маркетплейсов, 

можно увидеть другую рабочую модель бизнеса, которая при-

носит миллиарды рублей выручки своим основателям.

Миллиарды. Выручки. Основателям.

Это круче, чем бездумно продавать свой товар на маркет-

плейсах. Это построение настоящего бизнеса. Такие компании 

похожи на классический e-commerce: они нередко запускаются 

с нуля и с минимальным бюджетом.

У них у всех есть:

 собственный сайт;

 свои склады и логистика;

 множество рекламных каналов;
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 фанаты, аудитория и клиенты, узнавшие об этих компаниях 

именно в интернете;

 рост бизнеса до 100% в год.

От классического e-commerce эта модель бизнеса отличает-

ся маниакальной приверженностью выбранной нише и высокой 

степенью экспертности в ней. Поэтому я и назвал ее экспертной. 

Она противоположна модели маркетплейса и интернет-магази-

на. Она АНТИМАРКЕТПЛЕЙС!

Прочитав эту книгу, вы сможете реализовать экспертную мо-

дель бизнеса. Я возьму вас за руку и проведу по всем ее этапам: 

от создания концепции бизнеса до захвата доли рынка.

А может, вы хотите узнать, где взять безлимитное количество 

заказов? Конечно, хотите! Этого все хотят. Море заказов без мар-

кетплейсов и странных серых схем — в лучших традициях ком-

паний, которые прямо сейчас делают от полумиллиарда до пяти 

миллиардов рублей оборота в год.

Например, о divan.ru, Аskona, 169.ru, My7days и других ком-

паниях не так много говорят в СМИ, как о Wildberries. А ведь это 

использующие экспертную модель крупные компании, имеющие 

сотни миллионов и даже миллиарды рублей годового оборота. 

Вы сможете повторить их путь, прочитав эту книгу!

Кто я такой?

Я маркетолог, эксперт по созданию офферов (торговых предло-

жений), владелец маркетингового сервиса hooglink.com, который 

помогает малому и среднему бизнесу привлекать покупателей.

Мы обеспечиваем нашим клиентам более 40 000 заказов 

в месяц и управляем рекламными бюджетами более 15 миллио-

нов рублей ежемесячно.

Hooglink.com — это не только маркетинговый сервис, но и со-

общество предпринимателей. В нашем клубе более 7000 e-com-

merce компаний и селлеров маркетплейсов.
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Мы оказываем бесплатную юридическую поддержку про-

давцам, пострадавшим от «беззакония» крупных агрегаторов, 

обучаем и консультируем малый и средний бизнес.

В прошлом я топ-менеджер и директор по маркетингу и IT 

в компании «Склад Дверей 169.ru» (сайты 169.ru и Мebel169.ru) — 

лидера по продажам дверей и кухонь в России. Благодаря использо-

ванию экспертной модели бизнеса нам удалось за пять лет без ин-

вестиций и господдержки увеличить оборот более чем в тридцать 

раз. Сейчас выручка компании превышает миллиард рублей в год.

Зачем я написал эту книгу?

Я хочу показать путь, отличный от того, что навязывают 

нам IT-гиганты.

Компании-лидеры, которые я назвал, работают именно 

по экспертной модели. Но начинающие о ней практически ни-

чего не знают, ведь отовсюду мы слышим, что будущее элек-

тронной торговли — продажи на маркетплейсах.

Эта книга поможет как новичкам, так и опытным предпри-

нимателям. Новички получат инструкцию по созданию эксперт-

ного бизнеса и четкий план действий. А опытные предпринима-

тели найдут вдохновение, идеи и хакерские техники по захвату 

рынка, на котором они играют. Поэтому я старался писать так, 

чтобы со временем книга не потеряла актуальность.

Прочитав «Антимаркетплейс. Как создать прибыльный биз-

нес в условиях господства онлайн-площадок», вы:

 освоите самый безопасный и недорогой способ запуска e-com-

merce бизнеса, даже если до этого ничего о нем не  знали;

 выберете подходящую для вас нишу, товар, рынок и партнеров;

 получите инструкции и формулу создания экспертного 

 бизнеса;

 научитесь находить безлимитное количество клиентов;
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 создадите собственную экосистему, даже если вы только на-

чинаете свой бизнес;

 примените кейсы и стратегии как маркетплейсов, так и экс-

пертных бизнесов;

 выделите свою компанию на фоне конкурентов в мире то-

тального копипаста;

 не сделаете ошибок, которые допускают 90% участников то-

варного бизнеса, — ошибок, мешающих бизнесу расти;

 получите мотивацию и вдохновение для развития своей ком-

пании.

Я буду рад, если вы, пройдя по предложенному в книге пути, 

создадите не только прибыльную, но и великую компанию, ко-

торая будет у всех на слуху.

Поехали!

Вас ждет удивительное приключение!
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ДЖЕФФ БЕЗОС ЗАПУСКАЕТ 

ПАЛЬЦЫ ВО МНОЖЕСТВО ПИРОГОВ. 

ЕСЛИ ОН ВИДИТ ХОТЬ КАКУЮТО 

ВОЗМОЖНОСТЬ ЗАРАБОТАТЬ 

И УЛУЧШИТЬ ДОВОЛЬНО НИЗКУЮ 

ПРИБЫЛЬНОСТЬ AMAZON, ОН 

ОБЯЗАТЕЛЬНО ЕЕ ИСПОЛЬЗУЕТ.

Николас Карлсон, 

журналист Business Insider

глава 1
О маркетплейсах 

как о новой модели 

торговли
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Маркетплейс — торговая площадка в интернете, где продав-

цы размещают свои предложения. Известные всем Ozon, Wild-

berris, «Яндекс.Маркет» и другие — это посредники между сел-

лерами и потребителями.

Покупателям на платформах доступны удобный поиск и боль-

шой выбор товаров, быстрый и понятный процесс покупки. А про-

давцам — полный цикл сделки: от оформления заказа до доставки 

своей продукции. Крупные маркетплейсы зачастую предлагают 

селлерам сервисы оплаты, хранения товара, а также оказывают 

рекламную и маркетинговую поддержку за процент от продаж.

Основное их отличие от других рекламных ка-
налов — они замыкают на себе весь цикл сдел-
ки от маркетинга и продаж до отгрузки заказов.

Сразу возникает вопрос: какая роль отводится в этой моде-

ли предпринимателю, если все «самое сложное» маркетплейс 

берет на себя?

Особенности маркетплейсов 
как новой бизнес-модели

Маркетплейсы — это агрегаторы товаров и продавцов.

Представьте, например, что «Пятерочка» или «Магнит» — 

это интернет-магазины, а «Ашан» или Walmart — маркетплей-

сы, в которых есть все. Интернет-магазин выставляет товары од-

ного или нескольких брендов. На платформах же представлена 

продукция разных категорий и большого количества селлеров. 

Они похожи на онлайн-гипермаркет. А поскольку в интернете 

не существует понятия «расстояние», то маркетплейсы за счет 

своих приложений и экосистемы ближе к клиенту, чем обычные 

интернет-магазины.


