


Работаю с e-commerce

проектами, b2b 

и онлайн-образованием

Отвечал за ведение digital-

направлений в

производственных

компаниях - ГК "Аскона",

Abi Product

Ведущий интернет-

маркетолог SF.RU

Опыт в digital - 9 лет

Управляю рекламными

бюджетами 

свыше 20 млн. в месяц

Привет!
Меня зовут Швецов Сергей



ex. PM Все

Инструменты.ру -

внедрял проекты по

автоматизации

бизнеса

ex. Управляющий

директор DIVAN.RU

- отвечал за

построение

операционной и

коммерческой

деятельности в

период 2015-2019

Управляющий

директор холдинг

Dimax групп (ТМ

Son.ru\Dimax\Lyte

Flex) - руковожу

коммерческим и

сервисным блоками

Привет!
Меня зовут Семенов Сергей



Доверительное управление

digital - маркетингом
человек 

в команде

50+

Нам доверяют7
лет работы

Наши услуги

30+

50+

проектов в работе

человек в команде

Digital - маркетинг

Комплексные решения

Отраслевые решения

Аналитика и консалтинг



Что обсудим?

ОБЗОР РЫНКА ТОВАРОВ ДЛЯ СНА

1.1 РЫНОК DIGITAL

КАК РАСТИ НА ПАДАЮЩЕМ РЫНКЕ

КОМПЛЕКСНЫЙ ПОДХОД К DIGITAL

МАРКЕТИНГУ, КАК ТРИГГЕР РОСТА 

(ОТ ПРОДУКТА ДО КЛИКА)

А ЧТО ДАЛЬШЕ?



РЫНОК 

ТОВАРОВ ДЛЯ СНА



1.Wordstat падает год к году по матрасным

запросам

Маркетплейсы становятся точкой входа

для все большей доли покупателей

*Даже в яндексе маркетплейсы в топе по

матрасным запросам по органике

2.Маркетплейсы забирают долю рынка во

многом за счет жестких скидок и акций,

которые они в большей доле транслируют на

селлеров

Маркетплейсы это и перспектива роста, так как

это довольно легкий вход в бизнес, но в тоже

время и угроза для классического екома и

рынка в целом, так как борясь за долю рынка

между собой, они сильно обесценивают

продукт

РЫНОК ТОВАРОВ ДЛЯ СНА

С ДРУГОЙ СТОРОНЫ
В контексте в топе по матрасным ключам аскона и

орматек всегда прибиты к 1-2 спецу, потому что

могут себе позволить



Классическому е-кому развиваться на таком

рынке крайне сложно

НО!

 Возможности для рынка есть всегда и как

раз об этом мы и поговорим с вами сегодня

РЫНОК ТОВАРОВ ДЛЯ СНА



онлайн заказов совершаются на маркетплейсах

10%

-3%

составило снижение среднего чека к году

составило снижение на маркетплейсах

73 %

с 54%
снижение популярности покупок с ПК

до 48% с 34% до 40.3%
рост доли покупок с телефона

РЫНОК ТОВАРОВ ДЛЯ СНА
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РЫНОК ТОВАРОВ ДЛЯ СНА



РЫНОК DIGITAL СЕГОДНЯ



РЫНОК DIGITAL СЕГОДНЯ

ИЗМЕНЕНИЕ В ОНЛАЙН-ШОПИНГЕ



2021 2022 2022 2021 2022
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РЫНОК DIGITAL СЕГОДНЯ

Все устройства Десктоп Мобайл

52%

45%

49%48%

42%

55% 56%

43%

57%

41%



РЫНОК DIGITAL СЕГОДНЯ

ПРОВЕРЬТЕ ПОИСКОВУЮ

ОПТИМИЗАЦИЮ 

ВАШЕГО САЙТА

Ссылка ведет на чек-лист

Можно сохранять 

и распространять



КАК РАСТИ НА ПАДАЮЩЕМ

РЫНКЕ?



Вариантов много, много компаний и кейсов. 
Рассмотрим исключительно наш.

КАК РАСТИ НА ПАДАЮЩЕМ РЫНКЕ

Переехали на новые площади, купили новое оборудование

Суммарно в 2 РАЗА растем год к году

МЫ:
Производим и продаем матрасы



КАК РАСТИ НА ПАДАЮЩЕМ РЫНКЕ

КАКИЕ ВЫВОДЫ МЫ СДЕЛАЛИ:

РАСТИ С НИЗКИМ ДРР НА ЭТОМ РЫНКЕ НЕ ПОЛУЧИТСЯ

ДЛЯ ТОГО ЧТОБЫ ЭКОНОМИКА СКЛАДЫВАЛАСЬ НУЖНА ВЫСОКАЯ
МАРЖИНАЛЬНОСТЬ, НО ПРИ ЭТОМ СОХРАНЕНИЕ КОНКУРЕНТНЫХ ЦЕН

РАСТИ НА ЭТОМ РЫНКЕ СМОГУТ ПРОИЗВОДИТЕЛИ, КОТОРЫЕ
НАУЧАТСЯ ПРОДАВАТЬ ИЛИ ПРОДАВЦЫ, КОТОРЫЕ НАУЧАТСЯ
ПРОИЗВОДИТЬ



Собрали все юниты и настроили их работу как
единое целое

Так сложился первый этап трансформации: 

Переход к D2C модели

КАК РАСТИ НА ПАДАЮЩЕМ РЫНКЕ

ЧТО МЫ ДЛЯ ЭТОГО СДЕЛАЛИ?

Перестроили юнит-экономику: схлопнули еком и
производство в одну компанию, в которой просто
есть разные каналы (отделы) продаж. Стали считать
экономику всей компании в целом

Обеспечили производство и доставку В 1 ДЕНЬ



Научились работать с маркетплейсами широкой матрицей, не

имея складских остатков

Развели линейки и бренды, расширили портфель “зонтичных”

брендов с целью занять большую долю витрины на МП

КАК РАСТИ НА ПАДАЮЩЕМ РЫНКЕ

ЭТО ПОЗВОЛИЛО ДОБИТЬСЯ РЕЗУЛЬТАТА, К КОТОРОМУ МЫ ПРИШЛИ



КОМПЛЕКСНЫЙ ПОДХОД К

DIGITAL МАРКЕТИНГУ



КОМПЛЕКС. ПОДХОД К DIGITAL МАРКЕТ.

.

, 



КОМПЛЕКС. ПОДХОД К DIGITAL МАРКЕТ.

, 

.
.



КОМПЛЕКС. ПОДХОД К DIGITAL МАРКЕТ.
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ЧТО ДАЛЬШЕ?



ПОЛУЧИЛОСЬ НЕПЛОХО, НО НЕДОСТАТОЧНО ХОРОШО
Маркетплейсы дают оборот, но не дают маржу

Клиент, купивший товар на маркетплейсе, как правило, остается не твоим
клиентом, а клиентом маркетплейса

Отсутствие товарного позиционирования и непонятная для клиента ценность
товара ведут к конкурированию исключительно ценой

Сложившимся портфелем товарных брендов и линеек без “особого смысла”
сложно управлять и сложно продвигать

ЧТО ДАЛЬШЕ?



ПОЭТОМУ МЫ ПЕРЕШЛИ КО

ВТОРОМУ ЭТАПУ

ТРАНСФОРМАЦИИ



Мы стремимся тем самым

повысить средний чек и

LTV 

ЧТО ДАЛЬШЕ?

Строим
Перес-

матриваем
Проводим Строим Развиваем

цельную единую

компанию с единым

позиционированием

весь портфель товарных

брендов и линеек, в

каждой из них даем ответ

на тот или иной запрос

покупателя

исследования

покупательской модели

поведения, изучаем

проблемы и запросы

покупателя товара для

сна

омниканальную модель

продаж, нам не важно где

человек купит наш матрас,

наша цель донести до

него наши ценности в

любом канале и

обеспечить ему единый

уровень поддержки и

сервиса, будь то свой

ритейл, агентский канал

или МП. 

Мы стремимся к тому,

чтобы клиент,

независимо от того где он

купил наш продукт, был

именно НАШИМ

клиентом

товарную матрицу,

становимся не

производителем и

продавцом матрасом, а

компанией которая

производит и продает

все товары, связанные со

сном, дизайном и

атмосферой спальни. 

Помочь клиенту решить

его проблемы со сном и

обустройством места для

сна



ВЕБИНАРЫ И КОНФЕРЕНЦИИ 

https://www.youtube.com/channe
l/UCNcndPe0oGEZ6NAH-
IYHkwA/videos 

https://www.youtube.com/channel/UCNcndPe0oGEZ6NAH-IYHkwA/videos


Сергей Швецов
Интернет - маркетолог

8 495 255 31 35

hello@asf.ru

ДАВАЙТЕ РАЗВИВАТЬ 
ВАШ БИЗНЕС ВМЕСТЕ


