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Динамика объёма продаж

Ситуация по продажам и заказам на рынке еком
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В 2022 г. темпы роста в деньгах и заказах упали, но всё равно остались выше, чем все годы до 2020 г.

2 911 млн. заказов на 5.8 трлн. руб. сделано в 2022 г.



Самые важные факторы трансформации логистики 

для интернет-торговли России в 2023
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Увеличение доли числа покупок на маркетплейсах и абсолютного числа таких заказов ─ 

самый важный фактор логистики для интернет-магазинов;

Инициатива Почты России о введении 0,5% с оборота интернет-ритейлеров.

Изменение структуры доходов регионов и миграция;

Уход настоящий и «косметический» зарубежных омниканальных ритейлеров с рынка;

Поговорим подробнее о каждом факторе
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1 Увеличивается доля числа покупок на маркетплейсах

но маркетплейсы практически 

весь объём доставляют 

собственными службами 

доставки и строят собственные 

сети ПВЗ (в подавляющем 

большинстве монобрендовые).

это должно быть 

интересно логистам, 

которые делают 

последнюю милю – 

курьерским службам и 

сетям ПВЗ

Увеличивается абсолютное 

число заказов, которые 

попадают на доставку – из 

оффлайна, омниканального 

ритейла 
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Доля Wildberries и Ozon от всех онлайн-заказов
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Максимальная доля Wildberries и Ozon была в июне и июле 2023 года – 77%. Это на 9% больше, чем 

в тот же период год назад.   

2019

2020

2021

2022

Источник: данные Data Insight, сентябрь 2023
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Каналы доставки на рынке
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Логистические компании, до двери Логистические компании, в ПВЗ и постаматы

Собственные службы магазинов Wildberries

1 Ozon

Распределение отправлений по типам игроков, 2020-2023Q2

Основными драйверами роста являются маркетплейсы: во втором квартале 2023 года их доля по 

количеству заказов равна 83%.

Оценка количества заказов представлена с учётом заказов C2C и MLM. Оценка не включает заказы eGrocery.

Источник: Data Insight, сентябрь 2023

83%

https://datainsight.ru/DI_LogisticsSize2023?utm_source=di&utm_medium=ppt&utm_campaign=insales2023


Кто выигрывает из логистов?
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• Первая миля.

Небольшая часть трафика (и денег за услуги) – достаётся «первой миле» - заборной логистике и 

доставке заказов и товаров до складов маркетплейсов;

• Средняя миля.

Часть доставки достаётся транспортным компаниям по междугородней доставке;

• Конкурентная среда исполнителей, например WB Drive.

Им достается часть перевозок между складами и ПВЗ достаётся.

Всё это высококонкурентный рынок, часто тендерный или аукционный с малой добавленной 

стоимостью, поэтому с большим числом малых исполнителей. Не даёт логистам высокую маржу.



Кто проигрывает из логистов?
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Почему проигрывают? 

• Ориентация исключительно на интернет-магазины;

• Закрытие интернет-магазинов либо переход на 

маркетплейсы;

• Частичная или полная потеря траффика.

Их надежда – диверсификация:

▪  доставка для маркетплейсов;

▪  работа с С2С;

▪  доставка документов;

▪  кроссбордер и так далее.

Службы доставки МультиПВЗ

Почему проигрывают?

• Обязательное условие работы с 

маркетплейсами – брендирование под 

конкретный маркетплейс, но выбирать 

нужно один;

• Многие мультиПВЗ ранее работали с 

несколькими службами доставки, а 

сейчас у них падают объёмы, падает 

и вознаграждение собственников 

ПВЗ. Гораздо меньший интерес к 

открытию новых пунктов. 



Возможности ритейлеров
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1 2Продавать через маркетплейсы 

• Анализируйте выгоду: инсорс vs аутсорс;

• Сформируйте ядро экспертизы внутри;

• Используйте инструменты аналитики.

Иметь резервный D2C-канал продаж

• Стройте коммуникацию с покупателями;

• Создайте лояльность к бренду;

• Увеличивайте LTV;

• Снижайте зависимость от 

маркетплейсов.

Но! считайте экономику и перспективы.

4 Создавать дополнительную ценность

• Продумайте послепродажное 

обслуживание для улучшения 

пользовательского опыта;

• Дополнительные услуги: наладка, 

пуск, вынос мусора, консультация -- 

посмотрите аутсорсеров и подберите 

сервис.

Развивать компетенции для работы с 

логистикой на маркетплейсах 

• Исследуйте аналитику;

• посещайте мероприятия для селлеров и 

логистов маркетплейсов;

• Мониторьте рынок, считайте экономику 

логистики на маркетплейсах, обращайте 

внимание на особенности.

3
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2
Уход настоящий и «косметический» зарубежных 

омниканальных ритейлеров с рынка

Особенно важно для тех, кто плотно работал с международными ритейлерами

1. Кто, кому и сколько должен? и будет 

ли платить?

2. Заплатили или нет? Удалось ли 

получить по суду?

3. Как заместить выпадающие объёмы 

заказов? И как свести юнит-

экономику, если выпадающий объём 

нельзя заменить?

Перед логистами 

сразу же остро 

вставали три 

вопроса

Международные 

ритейлеры часто 

уходили быстро, иногда 

с продажей, иногда с 

переименованием



Ушедшие из России бренды
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Кто больше всего пострадал?
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• Пострадали те логисты, которые 

ориентировались на малое число 

международных игроков;

• На них повлияли слабая поддержка 

экономики, жёсткие условия возврата 

наложенного платежа, оплата услуг самих 

логистов с рассрочкой;

• При уходе якорных клиентов устойчивость 

логистов быстро нарушалась;

• На рынке известно о нескольких закрытиях и 

нескольких ещё работающих компаний 

такого рода.

Службы доставки

Пострадали проекты, полностью созданные под 

конкретный запрос международного ритейлера. 

Скажем, специально созданный (и взявший в лизинг 

авто) оператор для доставки товара в магазины 

H&M. По суду пытается взыскать.

Специальные проекты

Фулфилмент-операторы

Меньше пострадали фулфилмент-операторы – у 

них был товар, и они могли не отпустить игрока без 

расплаты с ними, да и заместить объёмы было 

можно.



Кто выиграл?
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Службы доставки, 

курьерские и ПВЗ

они получили клиентов, разорившихся 

логистов.

Агрегаторы

они объединяют большое число 

служб доставки.



Возможности ритейлеров
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1

2

Внимательно отслеживать самочувствие своих логистов

Отслеживать KPI не раз в месяц и не раз в квартал, а чаще – 

идеально ежедневно

Ещё лучше использовать агрегатор доставки. 

Вы избегаете несколько проблем сразу3



Что важно сделать?
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• Отследить возврат средств наложенного платежа. 

Мониторьте показатель и будьте в диалоге со службами доставки, если заметили задержку, 

перенаправляйте потоки заказов на более чёткие по деньгам службы;

• Отслеживать сроки доставки и выкупаемость.

Состояние сроков и выкупаемости могут быть индикаторами неблагополучия служб;

• Работать с несколькими логистами, чтобы перераспределить поток при необходимости.

Банкротство PickPoint и нескольких курьерских служб – не последнее. Быстро переключать службы 

доставки, сравнивать их условия, в разы увеличить покрытие в регионах (особенно с большим 

притоком военных денег) вам поможет агрегатор служб доставки;

• Внимательно читать договор с логистами. 

Изучите возврата денежных средств, материальную ответственность логистов, обязательства по 

срокам возврата денег и возврата товара. Пусть посмотрит не только юрист, пусть посмотрит 

грамотный логист. Юристы часто не понимают специфики рынка логистики.
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3 Изменения структуры доходов регионов и миграция 

населения меняют логистику

Игроки eCom увеличивают доставку в 

регионы – строят склады, выстраивают 

магистральную доставку, организуют 

сети ПВЗ или курьерскую доставку на 

месте или ищут местных партнёров. 

Растёт интерес к авиадоставке за Урал.

Новые деньги 

регионов 

тратятся как в 

офлайне, так и в 

онлайне

Изменения структуры доходов: 

из-за миграции снижаются доходы 

в столице, в то время как развитие 

новых предприятий повышает 

доходы в регионах

Усиливается интерес к федеральным службам с большим региональным представительством и к 

Почте (скажем, сотрудничество OZON c Почтой, начато ещё до инициативы о 0,5% с оборота)

Параллельно растет 

стоимость доставки 

Зарплаты растут, но 

кадров не хватает. 

Зарплатные ожидания 

растут быстрее зарплат.

К дефициту кадров в логистике приводят: 

миграция, мобилизация, демографическая 

яма, конкуренция со стороны ВПК, отъезд 

мигрантов из Центральной Азии



Возможности ритейлеров
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1
Для высокого сезона: 

Упрощать опции, которые трудно поддерживать – убирать узкие интервалы доставки. 

Если у вас своя логистика, то нужно:

• использовать успешных рекрутёров; 

• использовать механики быстрого найма; 

• поддерживать кадровое ядро исполнителей, готовых к нагрузке в сезон; 

• создавать и поддерживать программы быстрого обучения и адаптации; 

• использовать пеших курьеров; 

• использовать вахтовой метод и прочее. 

Своевременно заключать партнёрства с более свободными логистами и аутстаффингом.



Возможности ритейлеров
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2 Используйте ресурсы регионов.

• Подключайте федеральные службы доставки и размещайте своё предложение в регионы;

• Мониторьте их сильные и слабые стороны;

• Подключайте несколько федеральных логистов;

• Пользуйтесь услугами агрегаторов доставки.

Сокращайте сроки доставки в регионы, но помните, что короткие сроки кратно 

увеличивают продажи, но делают дороже доставку.

• Ищите баланс;

• Пробуйте перераспределить товар в регионы, учитывайте стоимость хранения и заморозки 

товарного запаса;

• Экспериментируйте аккуратно, мониторьте конкурентов или покупайте чужую экспертизу;

• Пользуйтесь услугами агрегаторов доставки для сокращения сроков;

3
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4 Инициатива Почты России о введении 0,5% с оборота 

интернет-ритейлеров

Минцифры не в 

первый раз выступает 

с подобной 

инициативой – 

памятен сбор в 1,2% 

выручки в резервный 

фонд для 

строительства сетей 

связи в сёлах и 

деревнях

Аргументы Почты России: 

• Коммерческие службы 

доставки «снимают 

сливки» доставляя заказы 

в крупнейших городах, а 

Почта несёт соц. функцию

• Рекордный убыток Почты в 

27,2 млрд руб. за 2022 год

С участников рынка с оборотом 

более 1 млрд руб. 

рассматривается 0,5% сбор «на 

компенсацию расходов Почты 

России на предоставление 

социально значимых услуг в 

сельской и отдалённой местности» 



Почта России и маркетплейсы
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• Маркетплейсы строят свою систему логистики и не пользуются Почтой. Последние 

несколько лет маркетплейсы всё меньше пользовались услугами Почты. Крупнейшие 

маркетплейсы в какой-то момент не использовали доставку Почтой России вовсе;

• OZON, Мегамаркет, Яндекс Маркет объявили о сотрудничестве с Почтой после 

предложенной инициативы. Только Wildberries ещё ничего не объявлял. Почта уже получила 

дополнительный трафик (и доходы). Таким образом трафик собственных сетей доставки и ПВЗ 

(а это часто множество мелких и средних предпринимателей – логистов и собственников ПВЗ) 

получат меньший трафик, получат меньшие доходы;

• Почта также делает шаги навстречу. 

Идёт разговор о построении сетей под монобренд (с Яндексом) и полибрендовые ПВЗ-

отделения;

• Однако между Почтой и маркетплейсами всё ещё нет системного диалога.



Возможности ритейлеров

21

1

2

Игроки рынка уже обратились с открытым письмом об отмене инициативы.

Противостоять инициативе Почты лучше коллективно с консолидированной позицией. 

Ритейлеры, которые полагают, что их сбор не коснётся, могут неожиданно обнаружить, что 

порог для сбора сильно понижен или обнулён, и им тоже нужно платить;

Стоит наладить коммуникацию и сотрудничество с Почтой.

Почта может доставлять, где нет других логистов и может создавать неожиданные точки 

роста – там сейчас ещё довольно сильная команда из e-commerce логистики.



Самые важные факторы трансформации российской 

логистики для интернет-торговли России в 2023
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Увеличение доли числа покупок на маркетплейсах и абсолютного числа таких заказов ─ 

самый важный фактор логистики для интернет-магазинов;

Инициатива Почты России о введении 0,5% с оборота интернет-ритейлеров.

Изменение структуры доходов регионов и миграция;

Уход настоящий и «косметический» зарубежных омниканальных ритейлеров с рынка;



Партнеры Data Insight
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Data Insight – первое в России агентство, специализирующееся на исследованиях и 

консалтинге в области eCommerce и digital рынков.      

Data Insight
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Новости Data Insight

Исследования по почте 

от Data Insight

Мониторинг e-commerce

Еженедельный мониторинг 

eСommerce от Data Insight 

Контакты

datainsight.ru 

 a@datainsight.ru +7 (495) 540 59 06

Telegram 

@datainsight

YouTube

@datainsightresearch

https://datainsight.ru/?utm_source=di&utm_medium=ppt&utm_campaign=insales2023
https://datainsight.ru/?utm_source=di&utm_medium=ppt
mailto:a@datainsight.ru
https://t.me/+pD2hmXmJHDphNDcy
https://t.me/+pD2hmXmJHDphNDcy
https://www.youtube.com/@datainsightresearch

	Default Section
	Слайд 1, Сентябрь 2023
	Слайд 2
	Слайд 3, Самые важные факторы трансформации логистики для интернет-торговли России в 2023
	Слайд 4
	Слайд 5, Доля Wildberries и Ozon от всех онлайн-заказов
	Слайд 6, Каналы доставки на рынке
	Слайд 7, Кто выигрывает из логистов?
	Слайд 8, Кто проигрывает из логистов?
	Слайд 9, Возможности ритейлеров
	Слайд 10
	Слайд 11, Ушедшие из России бренды
	Слайд 12, Кто больше всего пострадал?
	Слайд 13, Кто выиграл?
	Слайд 14, Возможности ритейлеров
	Слайд 15, Что важно сделать?
	Слайд 16
	Слайд 17, Возможности ритейлеров
	Слайд 18, Возможности ритейлеров
	Слайд 19
	Слайд 20, Почта России и маркетплейсы
	Слайд 21, Возможности ритейлеров
	Слайд 22, Самые важные факторы трансформации российской логистики для интернет-торговли России в 2023

	Data Insight
	Слайд 23, Партнеры Data Insight
	Слайд 24, Data Insight


