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Марина Тронь, генеральный 
директор IKS

Исследование 
предпочтений 
и особенностей 
покупательского 
поведения аудитории 
крупнейших 
маркетплейсов
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Методология

1 461 респондент

Пользователи 
интернета

География: 23 города

В возрасте 16-54 лет
Проведение опроса:  первое полугодие 2024 года.

Выборка квотировалась по полу, возрасту, 
численности населения города, уровню образования 
и отражает реальную структуру населения 
исследуемой генеральной совокупности.

Метод сбора данных: CAWI (Computer-Assisted Web 
Interviewing).

За последние три месяца искали 
информацию о товарах до их 
покупки и/или совершали покупки 
в Интернете
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Целевая 
аудитория 
покупателей 
товаров
на маркетплейсах 
может отличаться 
от основной



Компьютеры, Телефоны, 
Электроника

Мелкая 
бытовая 
техника

Крупная бытовая техника
Одежда и обувь для 

взрослых

Косметика, Парфюмерия

Товары для детей

Товары для спорта

Товары для дачи и ремонта

Товары для авто
Лекарства, Товары 

медицинского назначения

БАДы

Продукты питания, Напитки

Автозапчасти

Зоотовары

Цветы

Ювелирные изделия

Товары для дома и интерьера

Товары для сна

Товары для гейминга

 30,0
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 37,0

 38,0

 39,0

 40,0

Профиль покупателей разных категорий 
отличается
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ЖенщиныМужчины

Средний возраст
Размер – доля покупателей

Источник: Исследование IKS (by Okkam)
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Но при покупке на маркетплейсах профиль 
аудитории меняется и сильнее 
дифференцируется

Источник: Исследование IKS (by Okkam) 6
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Размещение 
на одном 
маркетплейсе 
ограничивает 
охват аудитории



MARKETPLACE #3 
более молодые женщины

во всех категориях

MARKETPLACE #4 
больше мужчин во всех категориях, 
женщины. Покупают товары для дома, 
одежду для себя и детей

MARKETPLACE 
#1 

более взрослая
женская аудитория

MARKETPLACE #2  
более равномерное распределение
на мужчин и женщин старше 35 лет

Дифференциация профиля аудитории 
на разных маркетплейсах усиливается

КОМПЬЮТЕРЫ, ТЕЛЕФОНЫ, ЭЛЕКТРОНИКА

МЕЛКАЯ БЫТОВАЯ ТЕХНИКА

КРУПНАЯ БЫТОВАЯ ТЕХНИКА

ОДЕЖДА ИОБУВЬ ДЛЯ ВЗРОСЛЫХ

КОСМЕТИКА, ПАРФЮМЕРИЯ

ТОВАРЫ ДЛЯ ДЕТЕЙ

ТОВАРЫ ДЛЯ СПОРТА

ТОВАРЫ ДЛЯ ДАЧИ И РЕМОНТА

ТОВАРЫ ДЛЯ АВТО

ЛЕКАРСТВА, ТОВАРЫ МЕД. НАЗНАЧЕНИЯ

БАДЫ

ПРОДУКТЫ ПИТАНИЯ, НАПИТКИ

АВТОЗАПЧАСТИ

ЗООТОВАРЫ

ЦВЕТЫ

ЮВЕЛИРНЫЕ ИЗДЕЛИЯ

ТОВАРЫ ДЛЯ ДОМА ИИНТЕРЬЕРА

ТОВАРЫ ДЛЯ СНА

ТОВАРЫ ДЛЯ ГЕЙМИНГА

Источник: Исследование IKS (by Okkam)



Источник: Similarweb, январь – март 2024.

Покупатель обычно рассматривает несколько 
маркетплейсов и делает выбор между ними

Доли переходов между площадками

16%

24%

27%

21%

11%

16%

26%
28%

20%

10%

29%

19%
22%

19%

11%

6%

10%

20%

35%

30%

Уникальные 
посетители

Посещали еще 
1 сайт

Посещали еще 
2 сайта

Посещали еще 
3 сайта

Посещали все 
сайты

Яндекс Маркет Ozon Wildberries МегаМаркет28,74% 25,97% 9,72%

48,15% 22,97% 8,93%

50,82% 26,74% 13,82%

54,60% 29,65% 39,96%

З
а
ш

л
и
 

Перешли потом

Яндекс Маркет обладает уникальной аудиторией на уровне 
Озона. На него переходит аудитория для дальнейшего 
выбора и сравнения товаров. 

https://roem.ru/08-08-2023/300417/similarweb-ozon-i-wb/
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ТОП-факторы выбора 
маркетплейса:

Есть нужные мне товары;

Хорошее соотношение цена-качество;

Полная и актуальная информация о товаре.



Наиболее важные факторы выбора связаны с 
ассортиментом, полнотой информации и ценой. 
Удовлетворенность ценой 
и полнотой информации низкая
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Достаточно отзывов на товары и им 
можно доверять Полная и актуальная информация о 

товареРекомендует подходящие мне товары

Удобное мобильное приложение

Большой выбор

Выгодные скидки / акции

Дешевле, чем в других магазинах

Есть нужные мне товары

Хорошее соотношение цена-качество

Можно купить все в одном …

Выгодная программа лояльности

Экономит мое время
Этот сервис подходит лично мне

Бесплатная доставка

Быстрая доставка
Выгодные цены на доставку

Заказ приезжает вовремя, в срок

Пункт выдачи в удобном мне месте

Можно быстро оформить заказ

Совершать повседневные покупки 
просто

Удобно делать повторный заказМне нравится как выглядит сайт / 
приложение

Технологичный, инновационный Легкий возврат некачественного / 
неподошедшего товараБлизкий к народу, свой

Своевременный, предлагает то, что мне 
нужно именно сейчас

Важность

Удовлетворенност
ь

Источник: Исследование IKS (by Okkam)



Для каждой категории необходимо учитывать 
свои факторы выбора 
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Техника и 
электрон

ика

Товары для 
спорта

Товары для 
авто

Лекарства, 
товары 

медицинског
о назначения

Бады Продукты 
питания

Зоотовары Цветы Ювелирные 
изделия

Товары для 
дома и 

интерьера

Товары для 
сна

Одежда для 
взрослых

Косметика Товары для 
детей

Товары для 
дачи и 

ремонта

Не хватает нужных мне товаров 22% 23% 29% 28% 24% 25% 23% 29% 26% 24% 21% 25% 24% 25% 25%

Дороже, чем в других магазинах 25% 26% 24% 18% 22% 20% 27% 17% 19% 26% 27% 26% 23% 26% 26%

Неудобное расположение ПВЗ 14% 21% 17% 12% 15% 14% 18% 10% 13% 19% 19% 19% 16% 18% 18%

Некачественные товары 12% 6% 8% 8% 11% 6% 7% 7% 14% 7% 7% 8% 13% 6% 8%

Много неточностей в описании товаров 9% 8% 9% 6% 7% 6% 6% 6% 9% 8% 8% 9% 8% 8% 7%

Долго доставляет 7% 8% 8% 7% 7% 11% 8% 9% 5% 8% 9% 7% 7% 10% 8%

Неудобное приложение 6% 8% 7% 5% 8% 6% 8% 4% 5% 9% 8% 7% 7% 8% 8%

выше среднего
ниже среднего

Источник: Исследование IKS (by Okkam)



Решения есть в CAT by Easy Commerce
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Есть нужные мне товары

Полка и видимость бренда 

Количество брендов, SKU и продавцов, 
доля полки и доля на первых странцах в 
выдаче .

Полная и актуальная информация о товаре

Качество карточки 

Оценка карточки по уровню заполнения 
всех полей в сравнении с конкурентами, 
сравнение контента с эталоном .

Хорошее соотношение цена-качество

Цены на все товары в категории «до» 
и «после» скидки. Сравнение цен 
бизнеса с ценами конкурентов, 
формирование групп товаров .

Цены и 
промо 
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Необходимо 
учитывать 
длительность 
каждого этапа 
CJM



Длительность каждого этапа CJM 
зависит от категории
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СРЕДНЯЯ ДЛИТЕЛЬНОСТЬ 
ОСНОВНЫХ ЭТАПОВ CJM

выбор маркетплейса

сравнение информации

~ 30 минут

~ 60 минут

окончательное решение
~ 60 минут

Крупная бытовая техника, цветы, ювелирные 
украшения, товары для дома и товары для гейминга

Крупная бытовая техника, мелкая бытовая техника, 
автозапчасти, зоотовары, ювелирные изделия   

Крупная бытовая техника, мелкая бытовая техника, 
товары для спорта, автозапчасти, БАДы, товары 
для дома, товары для сна

БОЛЕЕ ДЛИТЕЛЬНОЕ 
ВРЕМЯ НА ЭТАП CJM

Источник: Исследование IKS (by Okkam)
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Охватные медиа 
влияют на выбор 
маркетплейса 
на всем CJM, 
а не только 
на первом этапе



Выбор маркетплейса начинается с охватных медиа, 
они влияют на решения покупателей на разных этапах CJM. 
Совместные медиа рекламной кампании позволят 
навигировать аудиторию к месту покупки товаров
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1

Получить первую 
информацию

2 3 4 5

Получить детальную 
информацию

Изменить мое 
представление

Сделать выбор между 
несколькими вариантами

Принять окончательное 
решение о покупке

В
Н

Е
Ш

Н
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Е
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А
Н

А
Л

Ы

ТВ | OLV

Поиск

OOH

OLV

Поиск | 
Отзывы

Соцсети

Поиск

ТВ | OLV

ТВ-спонсорство

— —

Источник: Исследование IKS (by Okkam), экспертиза Easy Commerce



На что обратить внимание 
при выборе маркетплейса 
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Исследуйте аудиторию e-com 
для вашей категории, она может 
отличаться от основной.

Используйте размещение на 
разных маркетплейсах, чтобы 
увеличить охват. Аудитория 
использует микс маркетплейсов.

Обращайте внимание 
на топ-факторы выбора: цена, 
видимость ассортимента, 
качество информации

Корректируйте длительность
рекламной кампании с учетом 
каждого этапа CJM.

Медиа-каналы влияют на выбор 
маркетплейсов на всех этапах CJM, 
ко-промо кампании с маркетплейсами 
позволяют привести аудиторию в место 
покупки товаров.



Спасибо!
Марина Тронь, 
генеральный директор IKS

Скачать презентацию 
можно на нашем канале 
Okkam insights



Перейдем 
к кейсам


