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на маркетплейсах

Консалтинг, цифровая трансформация, 


интеграция бизнес-процессов, маркетинга и оргразвития 
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03 Основные площадки России

Объем рынка в России:

Объем электронной торговли в России Оборот основных маркетплейсов

4 трлн ₽ 1,5 трлн ₽+34% +111%
2021 годпрогноз к 2025 за год



04 Аудитория маркетплейсов

жители крупных городов

пункт доставки/постамат

ежедневно / несколько раз в неделю:

2021

59%

Быстрее всего аудитория маркетов растет засчет 
новых покупателей из региональных центров.

Приоритетнее, чем курьерская доставка.

География:

Доставка:

Периодичность покупок:

Типы устройств:

Пользователи отмечаютудобство покупок 

на маркетплейсах, поэтому частота заказов 


товаров прогнозируемобудет расти и дальше.

Покупки через смартфон/планшет.

+3-5%

>60%самовывоз



05 Аудитория маркетплейсов

16,86 11,78 11,25 7,21

Количество уникальных пользователей (млн чел./месяц):



06 Wildberries: текущее положение

нет инвесторов и проблем с ними;


приостановил экспансию на зарубежные 
рынки;


сам диктует «жесткие» условияпродавцам.

Один из самых устойчивых 

маркетплейсов на рынке

Финансовые показатели:

доля рынка

прибыль за 2021, млрд ₽

оборот, млрд ₽ оборот, 2021 / 2020

20%

+18

844 +93%



07 Ozon: текущее положение

зарубежные биржи приостановили торги 
акциями компании;


маркетплейс потерял всюкапитализацию;


прекратились инвестиции в развитие.

услуги логистики для внешнего рынка;


реклама сторонних компаний на своих
площадках;


запустил продажи товаров, ввезённых         
встрану по схеме параллельногоимпорта.

Испытал серьезные проблемы 
после событийфевраля:

Но площадка имеет неплохой запас 
прочностии оперативно перестраивается:

Финансовые показатели:

доля рынка

убыток за 2021, млрд ₽

оборот, млрд ₽ оборот, 2021 / 2020

11%

-56

178,2 +71%



08 Яндекс Маркет: текущее положение

площадка, выкупленная из совместного 
предприятия со «Сбером», требовала 
мощныхинвестиций, которые оказались 
невозможны в новых условиях;

при этом маркетплейс продолжает расти 
на багаже предыдущего периода и общем 
ростевнутреннего рынка.

Ситуация схожа с Ozon:

Финансовые показатели:

доля рынка

прибыль за 2021, млрд ₽

оборот, млрд ₽ оборот, 2021 / 2020

3%

122,2



09 Сбермегамаркет: текущее положение

должны выйти на безубыточность только в 
2023 году;

в апреле 2022 г. банк со всеми дочерними 
компаниями и активами попали под санкции;

озвученных планов по развитию 
маркетплейса в настоящее время нет.

Самое худшее положение

из всей пятёрки лидеров рынка:

Финансовые показатели:

доля рынка

прибыль за 2021, млрд ₽

оборот, млрд ₽ оборот, 2021 / 2020

<1%

29



10 AliExpress Россия: текущее положение

Основная проблема — потеря интереса россиян 
к трансграничной торговле и связанное сэтим 
падение трафика на маркетплейсе.

В настоящее время на площадку приходятся 
практически все трансграничные онлайн-
покупки (около 98%) . 

Российское подразделение 
AliExpress ощущает себя 
относительно устойчиво, но имеет

заметные риски в будущем:

Финансовые показатели:

доля рынка

прибыль за 2021, млрд ₽

оборот 2021, 

млрд ₽

оборот, 2021 / 2020

3%

306

-14,3



11 Прогноз

Маркетплейсы продолжат расти

хоть и не такими темпами, 

как до февраля 2022 г.

Оптимизация бизнес-процессов, возможно, 
приведёт к ухудшению сервиса для
покупателей (например, ввод частичной 
оплаты доставки), но не к переориентации 
ихна другие площадки и форматы.

Уже сейчас через маркетплейсы в страну 
возвращаются товары ушедших брендов
посредством параллельного импорта, что, 
бесспорно, ценно для многих потребителей.

прогноз 

доли рынка


маркетплейсов 

к 2024 году

54%

Но! Темпы роста 

их доли 


на рынке e-commerce 

замедлятся



ВЫБОР


ПЛОЩАДКИ



13 Логистические схемы

FBO (Fulfillment by Operator) FBS (Fulfillment by Seller) DBS (Delivery by Seller)

Работа со склада маркетплейса.

модель хранение комплектация доставка оформление

Работа со склада продавца. Продавец использует свой склад, 
самостоятельноупаковывает 

и отправляет заказы.

FBO

FBS

DBS

Маркетплейс

Маркетплейс

Маркетплейс

Маркетплейс

Маркетплейс

Маркетплейс

Маркетплейс

Маркетплейс

Маркетплейс

Маркетплейс

Маркетплейс

Маркетплейс



14 Рекомендации по схемам

Fulfillment by Operator

Ozon

Яндекс Маркет 

СберМегаМаркет

Wildberries

AliExpress

+
+
+
+
+

+
+
+
+
+

+
+
+
-
+

Fulfillment by Seller Delivery by Seller

Склад и доставка — маркетплейс Склад — селлер,

доставка — маркетплейс

Склад и доставка — селлер

Маркетплейсы не отслеживают качество возвращаемого товара и упаковки, поэтомутовары с 
более высоким ценником удобнее отправлять со своего склада, где есть возможность
отслеживать качество упаковки и доставки товара до клиента.


Товары с менее высоким ценником селлеру удобнее хранить на складе маркетплейса ине 
думать о собственном складе и логистике.


Если категории товара разные, можно использовать несколько схем логистикиодновременно.


Условия по сервису со стороны маркетплейсов достаточно жесткие. Например, естьстрого 
отведенное время, за которое нужно сформировать и отправить заказ. Важно это учитывать.



15 Распределение маркетплейсов по категориям товаров

Электроника и техника 46% 25% 38% 51% 39%

Детские товары, включая одежду 31% 54% 29% 28% 25%

Автотовары 34% 25% 30% 37% 26%

Зоотовары 22% 39% 30% 34% 27%

Товары для ремонта и строительства 22% 24% 26% 36% 25%

Продукты питания (без учета готовой еды) 6% 20% 21% 22% 21%

Лекарства  и другой аптечный ассортимент 6% 13% 14% 15% 16%

Одежда и обувь для взрослых 29% 65% 24% 22% 17%

Косметика, парфюмерия 23% 45% 30% 27% 26%

Товары для дома и дачи 46% 53% 40% 45% 35%

Товары для занятий спортом 36% 42% 31% 33% 25%

Книги, диски 19% 32% 31% 29% 24%

Канцтовары, товары для хобби и творчества 34% 43% 32% 35% 29%

Затрудняюсь ответить 34% 24% 24% 38% 44%

AliExpress Россия

* По данным опроса Data Insight

Wildberries Ozon Яндекс Маркет СберМегаМаркет

Wildberries подходит для большинства категорий, особенно для продажи одежды иобуви.


Яндекс Маркет лидирует в продажах электроники, товаров длястроительства и ремонта, автотоваров.


Ozon — универсальная платформа.


AliExpress Россия больше подходит для продажи электроники, товаров для дома изанятий спортом.


СберМегаМаркет больше других подходит для продажи лекарств и другого аптечного ассортимента.



16 Комиссия за продажу товаров

Размер комиссии зависит 

от категории товара:

от 5 до 15%

от 4 до 12%

от 2 до 8%

от 5 до 15%

от 5 до 8%

Ozon

СберМегаМаркет

Яндекс Маркет

Wildberries

AliExpress



ОРГАНИЧЕСКОЕ 


ПРОДВИЖЕНИЕ 


НА МАРКЕТПЛЕЙСАХ



18 Зачем нужно продвижение

товары имеют слабую 
видимость в общем списке;

попадание товаров в Топ выдачи;

мало заказов из-за низких позиций;
рост числа заказов;

низкий уровень доверия к 

товару / продавцу из-за 

отсутствия отзывов.

повышение лояльности 
покупателей к 

товару / продавцу.

Без продвижения: С продвижением:



19 Контент

Правильное название. 

Платформа может иметь собственные стандарты для 
наименований определенных типов продукции. Надо 
им следовать. Также рекомендуем по максимуму 
охватить ключевые фразы.

Наличие изображения. 

Главное фото оформляем с максимально полной 
информацией о товаре (характеристики, акции, ярлыки 
продаж и т.д.) Рекомендуем добавлять хотя бы 3-5 
изображений продукта с разных ракурсов.

Наличие видео.

Приветствуется. Оно поможет задержать внимание 
пользователя, изучающего товар.

Качественное описание. 

Секция описания должна содержать исчерпывающие 
сведения о товаре, включая материалы, габариты, цвет и т.д.

Все поля заполнены. 

Полупустые карточки могут перемещаться алгоритмом на 
последние строки выдачи. Даже если отдельные поля 
кажутся вам необязательными, убедитесь, что 
предоставляете полную информацию и верно выбираете 
категорию в выпадающем списке.

Общие правила для всех площадок:



20 Рейтинги и отзывы

Как можно получить отзывы:

Поставить оценку и оставить отзыв можно только 
на реально купленный товар. 

Белый метод: продавать качественный товар 
и получать «белый» фидбек; акции; 
использовать платный инструментарий 
площадки.


Серый метод: продавать знакомым с 
компенсацией (купи, оставь отзыв, и я тебе 
скидку сделаю).


Чёрный метод: заказывать в компаниях 
самовыкупы с отзывами и возвратами.



21 Коммерческие факторы

Скидки. В топе большинства маркетов практически нет товаров без скидок 
(маркетплейсы поощряют за это продавцов). Как правило, рекомендуемый размер 
скидки — . от 15 до 50%

Качество каталога. Поставщикам с ассортиментом менее 10 позиций очень тяжело наработать 
хороший рейтинг. Но раздувать каталог тоже невыгодно. Товары, которые не продаются, тянут 
рейтинг поставщика вниз. Желательно работать только с флагманами и формировать 
максимально прибыльную товарную матрицу. Имеет значение полнота размерной сетки. 

Акции продавца. Предлагайте акции, промокоды, подарки. 

Снабжайте карточки стикерами «Новая коллекция», «Подарок», «Акция», «1+1» и т.д. 

Все это — триггеры для клика по товару.

Категорийность. Помещайте товар в максимально возможное число подходящих категорий. 

Процент выкупа товара. Чем чаще покупатели отказываются от заказа при доставке или 
делают возврат, тем ниже рейтинг продавца и позиции товара. Чтобы поднять процент 
выкупа, необходимо анализировать и устранять причины отказов, экспериментировать 
с ценой, исключать из ассортимента позиции, снижающие процент выкупа.



РЕКЛАМНЫЕ 


ВОЗМОЖНОСТИ



23 Wildberries. Рекламные возможности



24 Wildberries. Реклама в карточке товара

Помогает продвигать 
конкретные товары.

Располагается 

в карточках 
конкурентов.

Стоимость кампании 
складывается по 
системе аукцион.

Минимальная ставка 

50 руб./1000 показов.



25 Wildberries. Баннерная реклама в категориях и разделе Акции 

Помогает напомнить о бренде, повысить 
лояльность к нему, рассказать о новинках.

Носит больше имиджевый характер.

Стоимость почасовая и зависит от времени и места размещения. 

Например, при размещении баннера в течение двух часов (с 12:00 до 14:00) 

на 4 позиции раздела «Акции», стоимость составит 6800 руб.



26 Wildberries. Реклама в каталоге 

Помогает поднимать товары 
на верхние позиции каталога.

Стоимость клика зависит 
от уровня конкуренции.

Ставка - стоимость 

от 50 руб. /1000 показов.



27 Wildberries. Реклама в поиске 

Вывод товара в ТОП выдачи по 
запросам пользователя при 
поиске.

Товар будет отображаться на 
первой странице и на первых 
позициях поиска по всем 
запросам, в которые он попадает. 

Ключевые фразы маркетплейс 
берет из названия, характеристик, 
описания, отзывов и из ключевых 
слов, которые вы указали при 
создании карточки. 



28 Wildberries. E-mail рассылка и Push в мобильном приложении

Push в приложении:

Инструменты для информирования о глобальных акциях бренда и товаров.

E-mail рассылка:

от 150 000 ₽ от 3-4 млн

от 200 000

Блок в общей

email-рассылке 

База получателей

Количество

получателей

от 500 000 ₽

Персональное 

уведомление



29 Wildberries. Баннерная медийная реклама

Для широкого медийного охвата можно использовать формат рекламных баннеров 
в следующих разделах:

Баннеры на главной странице. Баннеры в категориях. Баннеры в разделе акции.

Данный формат является 
достаточно дорогим. 


Например, стоимость 
размещения за один день 
баннера на главной варьируется 
от 200 до 600 тысяч рублей.



30 Wildberries. Брендирование страниц

В Wildberries есть функционал для создания своего магазина. 

Для создания витрины и каталога бренда используется готовый конструктор. 

Оплачивается данный функционал по ежемесячной абонентской плате.



31 Ozon. Рекламные возможности



32 OZON. Продвижение товаров на поиске 

Формат, ориентированный на быстрое увеличение продаж.


В рамках рекламы карточки поднимаются в поисковой и категорийной выдаче. 

Оплата осуществляется за совершенный заказ в процентах от стоимости товара (CPO).

Ставка устанавливается в % от цены товара.



33 OZON. Продвижение товаров в Трафаретах

Предусматривает автотаргетинг: продавец добавляет нужные товары и назначает ставки. Платформа 
показывает предложение во всех карточках в рамках одной категории и релевантных категориях. 
Реклама отображается внизу в карточке или разделе категории в виде блока-плейсмента 
«Спонсорские товары». 

Оплата: от 35 руб. за 1000 показов. 



34 OZON. Брендовая полка

Охватная медийная реклама, ключевая цель которой – популяризация продукции или бренда. 


Формат выведет товары в виде полки над поисковой выдачей. 


Преимущество формата — возможность настройки кампании по конкурентным запросам. 


Оплата: от 200 руб. за 1000 показов. 



35 OZON. Баннер и видеобаннер на главной

Охватная кампания для повышения узнаваемости бренда, ознакомления покупателей с новинками 
или рассказе о специальных предложениях. 


Оплата: от 100 руб. за 1000 показов. 



36 Яндекс Маркет. Продвижение товаров

Рекламные кампании работают по принципу аукциона. 


Участие в аукционе влияет на позицию предложения на Маркете:

Модель оплаты:

В блоках 
«Спонсорский товар» 
и в Топ‑6.

В блоке 
«Популярные 
предложения».

В блоке 
«Еще может 
подойти».

В результатах 
поиска Маркета.

В результатах поиска 
по категории.

Ставка устанавливается 

в % от цены товара.

Оплата осуществляется 
за совершенный заказ 

в процентах от стоимости 
товара (CPO).



37 Яндекс Маркет. Имиджевое продвижение

Другие форматы


Баннеры Лендинги

Рич-контент (расширенные 

карточки товаров)

Триггерные рассылки Пуш-уведомления

Сторис в приложении Маркет Спецпроекты



38 Нестандартные форматы. Реклама на TV

Многие маркетплейсы предоставляют возможность прорекламировать свои товары 
в совместном ролике на федеральных каналах. 



39 Нестандартные форматы. Внешний трафик

Привлечь дополнительный трафик на товары можно посредством контекстной 
рекламы Яндекс или таргетированной рекламы в социальных сетях.

Данный способ рекламы подойдет если у вас:

Мало продаж

Высокая конкуренция

Не работает органическое продвижение



АНАЛИТИКА



41 Для чего анализировать

Скорректировать стратегию ценообразования.

Контролировать наличие товара на складе, чтобы не допустить продаж «в ноль».

Скорректировать схемы работы (для разных типов товаров).

Распределить товары по региональным складам.

Проанализировать эффективность маркетинговых активностей, 

распределить бюджет на продвижение.



42 Какие метрики существуют

Основные метрики:

Объемы продаж по товару, 
магазину, категории товаров.

Количество заказов 

и конверсия.

Изменение 
цен на рынке.

Затраты на услуги маркетплейса — 
доставку, хранение.

Позиции в категории и по поисковым 
запросам, индексация карточки.

Оборачиваемость товаров.

Продажи по регионам.



43 Сторонние сервисы

Не ограничивайтесь внутренней аналитикой площадки — её не всегда бывает достаточно. 


Например, Wildberries не показывает количество просмотров товаров и конверсию — эти метрики 
доступны только во время проведения рекламных кампаний. Также Wildberries не показывает 
статистику по внешнему трафику на сайт.


Для более подробной аналитики не бойтесь пользоваться сторонними сервисами.
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