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О чем это исследование

Исследование «Селлеры на маркетплейсах: факторы, ограничивающие работу на площадках, 
и страхование рисков» посвящено анализу рынка электронной торговли в России с фокусом на 
маркетплейсы Wildberries и Ozon, и работу селлеров на этих площадках. 

Основной целью исследования стало изучение ключевых факторов, влияющих на работу 
селлеров на этих площадках, а также выявление страховых случаев и механизмов страхования 
рисков, с которыми сталкиваются продавцы.

Рынок eCommerce в России стремительно меняется, и маркетплейсы стали неотъемлемой 
частью бизнес-экосистемы. Исследование базируется на интервью с селлерами и экспертами 
страхования, и онлайн-опросе продавцов, торгующих на маркетплейсах более трех месяцев с 
ежемесячным оборотом от 300 тыс. рублей.
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Методика исследования 

• Исследование построено на результатах интервью с селлерами маркетплейсов и 
экспертами отрасли страхования рисков при работе на маркетплейсах. 

• На основе интервью был проведен онлайн-опрос селлеров маркетплейсов, период 
проведения – октябрь 2024 года. База: РФ, селлеры маркетплейсов, которые продают более 
трех месяцев и имеют суммарный месячный оборот от 300 тыс. рублей, N=797. Опрос состоял 
из 25 вопросов. 

• Исследование включает данные по рынку электронной торговли в России за 2020-24 гг., 
которые являются результатом предыдущих исследований Data Insight.

• Исследование включает данные мониторинга селлеров маркетплейсов, который 
осуществляется через сбор открытых данных со страниц селлеров и товаров Wildberries и 
Ozon. В рамках мониторинга были проанализированы селлеры, которые имеют российское 
юридическое лицо: индивидуальные предприниматели, компании и самозанятые. 
Иностранные селлеры исключены из анализа.
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Ключевые выводы

К концу 2024 года количество заказов на маркетплейсах 
вырастет на 47%, а доля Wildberries и Ozon от всех 
заказов, сделанных в онлайне, достигнет 87%.

Малые и средние бизнесы всё больше переходят на 
маркетплейсы и становятся селлерами, которые являются 
основными драйверами роста рынка.

Общее количество бизнесов, работающих на 
маркетплейсах, по данным на май 2024 года составляет 
около 620 тыс. 80% российских продавцов на 
маркетплейсах сосредоточены 
на площадках Wildberries и Ozon. 

54% селлеров на Wildberries продают товары категории 
«Одежда и обувь», на Ozon лидирует категория «Товары 
для дома» с 54% селлеров в ней. Индивидуальные 
предприниматели составляют наибольшую долю 
продавцов на обеих площадках. 

46% селлеров, которые считают высокую комиссию 
одним из ограничивающих факторов, считают этот фактор 
самым влияющим на их бизнес. 21% селлеров указали на 
нестабильность условий сотрудничества с 
маркетплейсами, что требует постоянной адаптации и 
дополнительного контроля над бизнесом.

Наиболее распространёнными страховыми случаями 
являются логистические риски: повреждения товаров и их 
потеря во время доставки. 35% селлеров не пользуются 
страховыми услугами для защиты своих товаров во время 
работы на маркетплейсах, чаще всего это маленькие или 
только начинающие бизнесы. 

Возвраты товаров происходят у 29% селлеров, что 
приводит к значительным потерям, особенно в сезон. 
Повреждения товаров во время доставки являются 
проблемой для 26% продавцов, причем это оказывает 
сильное влияние на репутацию и возврат средств. 

Селлеры с более высоким оборотом (от 5 млн руб. в месяц) 
активнее используют услуги страхования.
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Объем рынка eCommerce, 2020-24п

Данные представлены без заказов eGrocery и Ozon Fresh.

2024п

2023

2022

2021

2020

Маркетплейсы Остальной рынок

Количество заказов в непродуктовом ритейле к концу 2024 года вырастет почти в полтора раза 
по сравнению с прошлым годом (+47%) - до 6,6 млрд заказов. Доля заказов, сделанных на 
Wildberries и Ozon, растет с каждым годом: в 2024 году она приблизится к 87% в среднем за год. 

13%

15%

24%

35%

53%

87%

85%

76%

65%

47%

Доля заказов
ост. рынок

Всего

6,6

4,5

2,5

1,5

0,8

Количество заказов на рынке eCommerce и доля двух маркетплейсов, млдр шт.

+
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Доля Wildberries и Ozon от всех онлайн-заказов

С каждым годом Wildberries и Ozon наращивают долю заказов. Если в 2019-2020 году почти 
половина заказов приходилась на эти площадки, то к концу 2024 года их доля выросла на 40 п.п. 
В июне доля достигла максимума и составила 89% от всех сделанных в онлайне заказов. 

Доля Wildberries и Ozon от всех онлайн-заказов

Без учета кроссбордера и eGrocery. Ozon не включает Ozon Express
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Весь рынок Wildberries и Ozon Остальной рынок

Рост количества онлайн-заказов в России год к году, 2024

Без учета кроссбордера и eGrocery. Ozon не включает Ozon Express

Рост российского онлайн-рынка происходит за счет маркетплейсов: в 2024 году рост количества 
онлайн-заказов, сделанных на маркетплейсах, превышает среднее значение по всему рынку и 
составляет в среднем 60% год к году. Остальной рынок сильно отстает от маркетплейсов по 
росту год к году – в среднем он растет на 15%. 

Динамика заказов год к году
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• Маленькие и средние неспециализированные игроки становятся селлерами на маркетплейсах

• Неспециализированные интернет-магазины теряют трафик на своих сайтах, наращивая 
компетенции и продажи на маркетплейсах

• Брендовые магазины сохраняют свои позиции в силу уникальности товара

• Драйверами рынка становятся селлеры

Маркетплейсы Омниканальные 
ритейлеры

Брендовые 
магазины+

Ядро рынка – лидеры в онлайн-торговле

+

Сформировалась новая модель рынка, в котором ядро составляют три группы игроков:
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Тренды рынка eCommerce

Интернет-торговля стала незаменимой в жизни потребителей 
Каждый второй заказ непродовольственных товаров осуществляется в онлайне. 

Маркетплейсы стали первым каналом, куда приходит покупатель 
В среднем 87% заказов от всех заказов в онлайне происходит на Wildberries и Ozon.  

Покупатель становится всё более требовательным к качеству из-за наличия выбора
Быстрое развитие онлайн-торговли с 2020 года увеличило и запросы к рынку. Недостаточно 
просто знать, что товар приедет. В своих заказах пользователь опирается на большое 
количество факторов - и выбирает наилучший вариант для себя. 

Знать о возможных рисках и уметь их предупредить – новое главное качество продавца
Площадки предлагают огромный выбор товаров, но нет гарантии, что покупатель выберет 
именно ваш товар. Управлять продажами = управлять всеми сопутствующими рисками.

https://datainsight.ru/?utm_source=di&utm_medium=ppt&utm_campaign=SellersMP_Zunami
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Термины мониторинга селлеров маркетплейсов

• Для этого раздела исследования используются данные Мониторинга селлеров маркетплейсов.

• В мониторинге учитывались только активные селлеры – это те селлеры, у которых на момент 
сбора данных был хотя бы один товар в продаже на маркетплейсе. 

• В рамках исследования были использованы два массива данных, собранных для мониторинга в 
начале декабря 2023 и начале мая 2024 года. Приведенные в отчете данные показывают 
«профиль» селлеров по состоянию на начало мая 2024 г.

• В рамках исследования были проанализированы селлеры, которые имеют российское 
юридическое лицо: индивидуальные предприниматели, компании и самозанятые. Иностранные 
селлеры исключены из анализа.

• В целях сопоставимости данных присутствия селлеров в категории по разным маркетплейсам 
между собой, статистика по товарным категориям считается на основе собственного 
универсального рубрикатора Data Insight. Исходные подкатегории маркетплейсов 
сопоставляются с категорией внутреннего рубрикатора, таким образом мы получаем 
распределение селлеров в категории уже по внутреннему рубрикатору. 

https://datainsight.ru/?utm_source=di&utm_medium=ppt&utm_campaign=SellersMP_Zunami
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*Подсчет количества бизнесов производился на основе исследования T-Bank eCommerce «Продавцы на маркетплейсах в России в 2024 году»
и исследования Data Insight «Мониторинг селлеров маркетплейсов».

80% 20%

Продают на Wildberries и/или Ozon Не продают на Wildberries и/или Ozon

~620
тыс. бизнесов*

Всего

Селлеры: общее количество бизнесов на площадках

Всего на российских маркетплейсах ведут продажи около 620 тыс. бизнесов. 80% из них торгуют 
на Wildberries и/или Ozon. 

Распределение активных бизнесов, продающих свои товары на маркетплейсах
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*Подсчет количества бизнесов производился по количеству активных хотя бы на одной площадке юридических субъектов. Если субъект (ООО, ИП 
или самозанятый) торгует на нескольких площадках или более чем через одного «продавца» (витрину) на одной площадке, он учитывался только 
один раз. Данная методика подсчета позволила избежать двойного счета селлеров и учесть только уникальных продавцов.
**Под совокупным количеством бизнесом понимается совокупность юридических субъектов (ООО, ИП и самозанятых), которые ведут продажи 
хотя на одном из двух маркетплейсов.

48%

45%

46%

22%

22%

22%

30%

33%

32%

Окт`23

Дек`23

Май`24

только на Wildberries и на Wildberries, и на Ozon только на Ozon

402

434

494

Всего бизнесов, 
тыс. шт.

Количество селлеров, Wildberries+Ozon
Данные мониторинга селлеров маркетплейсов

С октября 2023 года по май 2024 количество бизнесов, продающих на Wildberries и Ozon, 
увеличилось на 23%, и составило 494 тыс. Из них только 108 тыс. продают на двух площадках 
одновременно. Доля продающих на двух площадках стабильна на протяжении всего периода 
наблюдения и составляет 22%. 

Распределение бизнесов между двумя марктеплейсами

https://datainsight.ru/?utm_source=di&utm_medium=ppt&utm_campaign=SellersMP_Zunami
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54%

35%

18%

35%

54%

20%

-5% 5% 15% 25% 35% 45% 55% 65%

Wilberries Ozon

Одежда, обувь 
и аксессуары

Товары для дома

Красота 
и здоровье

Распределение селлеров по товарным категориям
Данные мониторинга селлеров маркетплейсов

Распределение активных на начало декабря селлеров по наличию товаров в категории*

Подарки и развлечения 14% 14%
Товары для спорта и 
активного отдыха

14% 16%

Электроника и техника 13% 19%
Товары для детей 12% 16%
FMCG 10% 13%
Автотовары 7% 14%
Офис и бизнес 6% 7%
Книги и диски 2% 2%
Цифровой контент 0,06% 0,03%

Остальные категории 
(по суммарному присутствию селлеров)

*селлер может продавать товары в нескольких категориях одновременно
Используется собственная классификация Data Insight

Топ-3 категории

Наиболее популярная категория по присутствию селлеров на Wildberries – Одежда, обувь и 
аксессуары - 54% селлеров, активных по состоянию на начало мая, продают товары этой 
категории. На Ozon лидирует категория Товары для дома – в ней присутствует 54% активных 
селлеров.

https://datainsight.ru/?utm_source=di&utm_medium=ppt&utm_campaign=SellersMP_Zunami
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285,8
207,5

34,9

41,6

22,1

28,4

Wildberries Ozon

Самозанятые

ООО

ИП

Правовая форма и регион регистрации
Данные мониторинга селлеров маркетплейсов

*оценка посчитана от количества селлеров, для которых удалось определить правовую форму

Индивидуальные предприниматели – самая многочисленная категория селлеров, на май 2024, 
меньше всего на площадках представлено селлеров-самозанятых.
Самым многочисленным по месту регистрации селлеров регионом является Москва. В Санкт-
Петербурге, в одном из топ-5 регионов, селлеров Ozon больше, чем селлеров Wildberries.

Правовая форма активных 
селлеров

47,7

30,4

12,9 12,2
8,5

34,7

19,9
13,9

7 6,9

Wildberries Ozon

Москва
Московская 

область
Санкт-

Петербург
Краснодарский 

край
Республика
Татарстан

Топ-5 регионов по месту регистрации селлеров, тыс. шт.

https://datainsight.ru/?utm_source=di&utm_medium=ppt&utm_campaign=SellersMP_Zunami
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131,9

57,1

34,8

26,5

26,0

20,8

16,3

6,1

103,1

47,1

23,7

28,6

17,3

16,8

6,9

3,6
Wildberries

Ozon

Центральный ФО
56%

44%

Москва 45% 48%
Московская область 29% 27%
Ивановская область 3% 3%

Приволжский ФО
54%

46%

Республика Татарстан 20% 22%
Республика Башкортостан 14% 13%
Самарская область 11% 12%

Южный ФО
59%

41%

Краснодарский край 53% 47%
Ростовская область 25% 32%
Ставропольский край 11% 12%

Северо-
Западный ФО

48%

52%

Санкт-Петербург 61% 68%
Ленинградская область 14% 13%
Вологодская область 5% 4%

Сибирский ФО
60%

40%

Новосибирская область 27% 33%
Красноярский край 13% 13%
Иркутская область 11% 8%

Уральский ФО
55%

45%

Свердловская область 45% 50%
Челябинская область 26% 27%
Тюменская область 12% 10%

Северо-
Кавказский ФО

70%

30%

Ставропольский край 35% 51%
Республика Дагестан 33% 19%

Карачаево-Черкесия 11% 7%

Дальневосточный 
ФО

62%

38%

Приморский край 33% 40%
Хабаровский край 23% 24%
Республика Саха (Якутия) 19% 8%

Распределение по федеральным округам
Данные мониторинга селлеров маркетплейсов

Количество селлеров в ФО, тыс. шт. Регионы, доля в ФОДоля 
WB и Ozon

https://datainsight.ru/?utm_source=di&utm_medium=ppt&utm_campaign=SellersMP_Zunami
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Продажи на маркетплейсах: раньше и сейчас
Мнения селлеров из интервью к исследованию

В 2020-21 годах, после взрывного роста популярности онлайн-торговли из-за пандемии, ведение 
продаж на маркетплейсах воспринималось как простой и быстрый способ дополнительной 
продажи. Но текущие реалии показывают, что бизнес на маркетплейсах – это не про легкий 
старт и автономное ведение бизнеса. Для того, чтобы быть успешным селлером сейчас, 
приходится учитывать множество факторов, влияющих на продажи и развитие бизнеса.  

«Продажи на маркетплейсах – это бизнес 
на выживание уже полтора года, но все 
понимают это только сейчас. 
Нужно очень хорошо разбираться в воронке 
продаж, маркетинге, внутренней рекламе .
на маркетплейсе и продвижении товара. 
Выигрышная стратегия бизнеса сейчас 
— это способность обрабатывать трафик 
эффективнее конкурентов». 

Данил Шоробура, селлер с 2020 года

«Процесс получения чистой прибыли может занять 
гораздо больше времени, чем ожидалось. Этому 
способствует политика маркетплейсов. Например, 
срок возврата товара на FBS занимает минимум 10 
дней, что составляет треть месяца, и все это время 
товар не участвует в обороте. Хотя сейчас 
маркетплейсы пошли на встречу селлерам и 
предлагают отправлять качественные возвраты на 
их склады для дальнейшей реализации».
Илья Бухарин, Клуб партнеров, 
селлер с 2019 года 

https://datainsight.ru/?utm_source=di&utm_medium=ppt&utm_campaign=SellersMP_Zunami
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Продажи на маркетплейсах: неопределенность
Мнения селлеров из интервью к исследованию

Постоянные изменения в условиях работы с маркетплейсами, рост комиссий и ставок на 
рекламу, новые правила отгрузки товара и высокая конкуренция со стороны всего рынка – 
селлеры ежедневно вынуждены адаптироваться к новым реалиям. Именно неопределенность 
становится главной проблемой, с которой сталкивается каждый селлер во время продаж.

«Многие считают, что можно продавать с 
хорошей наценкой. Это невероятное 
заблуждение. Если товар в магазине стоит 
2000 рублей, то на маркетплейсе он будет 
стоить в два раза меньше. На маркетплейсах 
заработок идет за счет объемов, а не за счет 
разовых продаж. И продажи сопровождаются 
обновлениями, например, на Озоне в этом 
году уже три раза меняли цену на рекламу».

Данил Шоробура, селлер с 2020 года

«Мой товар стоит 540, я должна заплатить налог 
7%, заплатить 17% комиссию маркетплейса. 
Еще 20% уходят на оплату рекламы, Сверху ещё 
отнимаем логистику, возвраты, В лучшем случае 
выручка составит 200 рублей. 
И на каждом маркетплейсе есть какие-то 
расходы: где-то выше комиссия, где-то выше 
рекламные ставки, но в итоге больше 50% 
стоимости товара уходит именно на расходы».
а

Шорена, селлер с 2021 года

https://datainsight.ru/?utm_source=di&utm_medium=ppt&utm_campaign=SellersMP_Zunami
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Тренды рынка: селлеры как драйвер eCommerce

Количество и состав селлеров меняется со стремительной скоростью
Ежемесячно на маркетплейсы выходят до 20 тыс. новых селлеров, но только 5% из них 
задерживаются на площадках дольше трех месяцев: наблюдается высокая ротация селлеров.

Большая доля селлеров концентрируется на двух маркетплейсах
Только 20% селлеров не продают на Wildberries и Ozon. За счет высокой концентрации 
селлеров на двух площадках основная доля заказов в онлайне также приходится на них.

90% продаж на маркетплейсах сконцентрированы у 10% крупных игроков
Несмотря на огромное количество селлеров на рынке и большой объем продаж (примерно 
5,7 млрд заказов приходится на 620 тыс. селлеров), большинство селлеров имеют низкие 
обороты, даже если продают на нескольких площадках.

Постоянные изменения в условиях работы – основная проблема селлеров
Селлеры постоянно сталкиваются с изменениями в условиях работы с маркетплейсами, 
многие из них не успевают адаптироваться и прекращают продажи.

https://datainsight.ru/?utm_source=di&utm_medium=ppt&utm_campaign=SellersMP_Zunami
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797
респондентов

16%

25%

27%

33%

От 3 до 6 месяцев
От 6 месяцев до 1 года
От 1 года до 2 лет
Больше 2 лет

Ежемесячный оборот 
со всех площадок продаж, руб.

Структура выборки: длительность работы и оборот
Опрос селлеров маркетплейсов, октябрь 2024

В опросе участвовало 797 респондентов, которые продают на маркетплейсах более 3 месяцев и 
имеют ежемесячный оборот с продаж более 300 тыс. рублей. Такая выборка селлеров 
позволила увидеть проблемы, которые характерны именно для опытных селлеров 
маркетплейсов.

>3
месяцев 
работы

>300
тыс. руб. 
в месяц

43%

32%

14%

6%
5%

От 301  до 600 тыс  руб
От 601 тыс  до 1 млн руб  включительно
От 1 млн руб  до 2 млн руб  включительно
От 2 млн руб  до 5 млн руб  включительно
более 5 млн руб.

Длительность продаж 
на маркетплейсах

Онлайн-опрос селлеров, октябрь 2024. Вопросы «Как давно вы продаете товары на маркетплейсах?» и «Сколько в среднем составляет оборот 
ваших онлайн-продаж на всех маркетплейсах за месяц?». База: РФ, селлеры маркетплейсов, которые продают более трёх месяцев, N=797.
Выборка респондентов не отражает реальную картину соотношения селлеров на рынке.
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Ozon

Wildberries

Яндекс Маркет 

C2C-площадки 

Соц. сети / мессенджеры

МегаМаркет 

Свой интернет-магазин

69%

64%

36%

28%

26%

20%

11%

Площадки продаж респондентов

Распредедение селлеров по площадкам

Продают только 
на этом МП,

% от всех респ.

13%
13%

4%

2%

Структура выборки: площадки продаж
Опрос селлеров маркетплейсов, октябрь 2024

69% и 64% респондентов продают свои товары на Ozon и Wildberries соответственно. Только на 
Ozone или Wildberries продают только по 13% ответивших. Среди респондентов больше всего тех, 
кто продают на двух маркетплейсах сразу (38%), чаще всего это сочетание Wildberries+Ozon (44%).

34%
1 МП

38%
2 МП

20%
3 МП

8%
4

Количество маркетплейсов, 
на которых продают респонденты

44%

26%

22%

18%

14%

Wildberries (WB) +Ozon

Ozon+Яндекс Маркет

WB+Яндекс Маркет

WB+Ozon+Яндекс …

Ozon+МегаМаркет

Онлайн-опрос селлеров, октябрь 2024. Вопрос «На каких площадках вы продавали свои товары за последние 6 месяцев?». База: РФ, селлеры 
маркетплейсов, которые продают более трёх месяцев, N=797.
Выборка респондентов не отражает реальную картину соотношения селлеров на рынке.

Сочетания площадок для продаж
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Наши товары одинаково 
хорошо продаются весь год

В нашей категории есть сезонность (например, 
повышение продаж перед праздниками)

Мы продаем сезонные товары (например, 
шубы, лыжи, новогодние елки)

Товары для дома
Одежда и обувь (для взрослых)
Детские товары, включая одежду и обувь
Косметика и парфюмерия
Товары для ремонта и строительства
Канцтовары, товары для хобби
Электроника и бытовая техника
Автотовары
Товары для занятий спортом
Книги
Продукты питания
Зоотовары
Лекарства, медицинские товары

57%

37%

15%

Категории, в которых продают респонденты

Структура выборки: категории и сезонность
Опрос селлеров маркетплейсов, октябрь 2024

Категории «Товары для дома» и «Одежда и обувь» самые популярные среди респондентов (34% и 
31%). Больше половины респондентов отметили, что в категории, в которой они продают, все 
товары одинаково хорошо продаются весь год. Сезонность наблюдается у 37% селлеров. 

Сезонность и сезонные товары

Онлайн-опрос селлеров, октябрь 2024. Вопросы «Какие категории товаров вы продаете на маркетплейсе(ах)?» и «Укажите, есть ли у вас 
сезонность или сезонные товары?». База: РФ, селлеры маркетплейсов, которые продают более трёх месяцев, N=797.
Выборка респондентов не отражает реальную картину соотношения селлеров на рынке.

34%
31%

25%
20%

18%
18%
18%

14%
14%

11%
9%
9%

5%
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Копирование товара/карточек
конкурентами

В ходе интервью селлеры рассказали, с какими сложностями они сталкиваются на маркетплейсах 
и какие ограничения они считают основными. Ограничения можно разделить на четыре группы: 

Невыкупы товаров

Возврат товара

Мошенничество со стороны покупателя

Высокая комиссия маркетплейса

Высокая стоимость рекламы

Непрозрачность рекламных кампаний

Высокое влияние маркетплейса

Частые изменения в условиях работы

Платная приемка товара на складе

Перенос сроков доставки

Потеря товара во время доставки

Долгий возврат товаров на склад

Отмена заказа со стороны маркетплейса

Высокая стоимость обратной логистики

Повреждения товара во время доставки

Повреждение товаров при хранении

Ограничения, с которыми сталкиваются селлеры
Мнения селлеров из интервью к исследованию

Поведение покупателей – 3 ограничения 

Условия работы на маркетплейсах – 6 

Логистические услуги маркетплейсов – 7 

Поведение конкурентов – 1 ограничение
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87%
66%

45%

28%

17%

13%

Как минимум с 1

Как минимум с 2

Хотя бы с 3

Хотя бы с 4

Хотя бы с 5

Ни с одной

Опрос показал, что 87% селлеров сталкиваются минимум с одним из ограничений, которые были 
выявлены на этапе интервью. Больше других селлеры ощущают влияние таких проблем как 
высокая комиссия, высокая стоимость рекламы и потеря товара во время доставки. 

Количество отмеченных 
селлерами ограничений

Ограничения, влияющие на бизнес больше других
Опрос селлеров маркетплейсов, октябрь 2024

Ограничение, с которыми столкнулись селлеры
%

селлеров
Всего

ответов
Высокая комиссия маркетплейса 46% 184
Высокая стоимость рекламы на маркетплейсе 33% 147
Потеря товара во время доставки 31% 133
Высокое влияние маркетплейса 30% 122
Невыкупы товаров 28% 130
Высокая стоимость обратной логистики 24% 131
Повреждения товара во время доставки 22% 210
Частые изменения в условиях работы 21% 127
Мошенничество со стороны покупателя 19% 91
Копирование товара/карточек конкурентами 18% 110

% селлеров, которые отметили ограничение как самое влияющее 
на их бизнес, от тех, кто сталкивался с этим ограничением

Онлайн-опрос селлеров, октябрь 2024. Вопросы «Укажите, с какими из перечисленных проблем и ограничений вы лично сталкивались за время 
работы на маркетплейсах?» и «Расположите проблемы в порядке убывания важности, чтобы на первом месте оказалась проблема, больше 
других влияющая на ваш бизнес». База: РФ, селлеры маркетплейсов, которые продают более трёх месяцев, N=797.
Выборка респондентов не отражает реальную картину соотношения селлеров на рынке.
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Чаще всего селлеры сталкиваются с возвратом товара, однако не все считают это ограничение 
наиболее влияющим на их бизнес. Топ-3 ограничения: высокая комиссия маркетплейса, 
повреждения товара во время доставки и высокая стоимость обратной логистики. 

Топ-3 ограничивающих развитие селлеров фактора
Опрос селлеров маркетплейсов, октябрь 2024

Ограничение, с которыми столкнулись селлеры
Всего

ответов

% селлеров, для который этот фактор
первый 

по влиянию
второй 

по влиянию
третий 

по влиянию
Возврат товара 234 17% 24% 19%
Повреждения товара во время доставки 210 22% 29% 15%
Высокая комиссия маркетплейса 184 46% 23% 8%
Повреждение товаров на складе или на ПВЗ 176 15% 24% 16%
Высокая стоимость рекламы на маркетплейсе 147 33% 26% 16%
Потеря товара во время доставки в ПВЗ или покупателю 133 31% 17% 17%
Перенос сроков доставки в ПВЗ или покупателю 133 17% 19% 18%
Высокая стоимость обратной логистики 131 24% 24% 20%
Невыкупы товаров 130 28% 20% 15%
Частые изменения в условиях работы с маркетплейсом 127 21% 20% 11%

Распределение ограничивающих факторов на топ-3 для селлеров, которые с ними столкнулись

Онлайн-опрос селлеров, октябрь 2024. Вопросы «Укажите, с какими из перечисленных проблем и ограничений вы лично сталкивались за время 
работы на маркетплейсах?» и «Расположите проблемы в порядке убывания важности, чтобы на первом месте оказалась проблема, больше 
других влияющая на ваш бизнес». База: РФ, селлеры маркетплейсов, которые продают более трёх месяцев, N=797.
Выборка респондентов не отражает реальную картину соотношения селлеров на рынке.
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Неопределенность – главное ограничение в работе
Мнения селлеров из интервью к исследованию

Респонденты отметили, что больше всего их развитие на маркетплейсах ограничивают частые 
изменения в условиях работы с площадками, например, повышение комиссии или введение 
дополнительных трат (платная приемка). При этом респонденты отмечают, что часто сами 
площадки могут быть не готовы к нововведениям, что еще больше тормозит работу. 

«К последним обновлениям площадка была 
абсолютно не готова, ни теоретически, ни 
практически, ни технологически. Постоянно 
возникают какие-то новые вводные. На днях 
был вебинар по новым условиям, а спикеры 
даже не знали сами, что ответить на 
вопросы. Такая нестабильность — и есть 
одна из основных проблем в работе с 
маркетплейсами». 

Евгений Сорокин, магазин АнтиСплэш, 
селлер с 2022 года

«Увеличивается комиссия, для очень многих 
категорий маржинальность начинает падать, 
приходится тут придумывать новые позиции, новые 
УТП. В моей категории платную приемку сложно 
позволить, приходится отлавливать. И вот 
получается такая ситуация, что многие категории 
просто становится сложно продавать. Если чек 500 
рублей, надо постараться, чтобы иметь хоть какую-
то нормальную прибыль». 
а

Шорена, селлер с 2021 года
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29%

26%

23%

22%

18%

17%

17%

16%

16%

16%

Все 
респонденты

22%

20%

15%

18%

10%

9%

9%

10%

12%

10%

Продают на 
WB

21%

17%

13%

15%

10%

9%

9%

10%

9%

8%

Продают на 
Ozon

Возврат товара

Повреждения товара во время доставки

Высокая комиссия маркетплейса

Повреждение товаров на складе или на ПВЗ

Высокая стоимость рекламы на маркетплейсе

Потеря товара во время доставки

Перенос сроков доставки в ПВЗ или покупателю

Высокая стоимость обратной логистики

Невыкупы товаров

Частые изменения в условиях работы

Всего количество респондентов 797 509 549

Ограничения, с которыми встречаются чаще всего
Опрос селлеров маркетплейсов, октябрь 2024

Онлайн-опрос селлеров, октябрь 2024. Вопрос «Укажите, с какими из перечисленных проблем и ограничений вы лично сталкивались за время 
работы на маркетплейсах/Wildberries/Ozon?». База: РФ, селлеры маркетплейсов, которые продают более трёх месяцев, N=797.
Выборка респондентов не отражает реальную картину соотношения селлеров на рынке.

Ограничения, с которыми селлеры сталкивались за время работы на маркетплейсах
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Больше всего ограничений селлеры видят в логистике
Мнения селлеров из интервью к исследованию

Онлайн-опрос селлеров, октябрь 2024. База: РФ, селлеры маркетплейсов, которые продают более трёх месяцев, N=797.
Выборка респондентов не отражает реальную картину соотношения селлеров на рынке.

• Пять из топ-10 проблем, с которыми сталкиваются 
селлеры, связаны с логистическими услугами 
маркетплейса.

• С проблемой возвратов товара сталкиваются 
29% опрошенных. И на Wildberries, и на Озоне 
более 20% селлеров регулярно сталкиваются 
с возвратами и считают их проблемой. 

• С повреждениями товаров сталкиваются 26% 
респондентов. 20% респондентов-селлеров 
Wildberries и 17% Ozon отметили, что хоть раз 
сталкивались с такой проблемой.

• Повреждения товаров во время доставки – пятая 
по значимости влияния на бизнес проблема.

«В рамках доставки покупателю сейчас 
самая частая причина отказа звучит так: 
«не удалось доставить заказ». В 99% 
случаев виноват сам маркетплейс. Это 
причина отмены непрозрачная. 
Единственный плюс в том, что мы в таком 
случае не платим комиссию за обратную 
доставку, Но факт остается фактом: мы 
товар отдали, теперь еще надо будет ждать, 
чтобы он вернулся. Сейчас сезон только 
начинается, и проблем с логистикой будет 
только больше. Товары будут доставляться 
еще медленнее». 

Евгений Сорокин, магазин АнтиСплэш, 
селлер с 2022 года
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Перенос сроков доставки

Невыкуп товаров

Отмена со стороны маркетплейса

Потеря заказов во время доставки

Возврат товара

Мошенничество со стороны покупателя

Повреждение заказов во время хранения

Повреждение заказов во время доставки

28%

27%

27%

22%

20%

20%

19%

19%

36%

31%

32%

28%

24%

28%

24%

24%

В среднем в месяц
В сезон высокого спроса

Доля заказов, в которой селлеры сталкиваются с указанным ограничением

+8%

+8%

+5%

+6%

+4%

+4%

+5%

+5%

Рост риска 
в сезон спроса

Рост рисков в сезон высокого спроса
Опрос селлеров маркетплейсов, октябрь 2024

Онлайн-опрос селлеров, октябрь 2024. Вопрос «Какая примерно доля заказов приходится на указанную проблему?. База: РФ, селлеры 
маркетплейсов, которые продают более трёх месяцев, N=797.
Выборка респондентов не отражает реальную картину соотношения селлеров на рынке.

Доля заказов, в которых селлеры сталкиваются с ограничениями и проблемами, вырастает 
в среднем на 6 п.п. в сезон высокого спроса и с началом распродаж. 
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Перенос сроков доставки

Невыкуп товаров

Отмена со стороны маркетплейса

Потеря заказов во время доставки

Возврат товара

Мошенничество со стороны покупателя

Повреждение заказов во время хранения

Повреждение заказов во время доставки

34%

39%

37%

31%

28%

32%

29%

27%

43%

43%

39%

38%

30%

36%

35%

34%

В среднем в месяц
В сезон высокого спроса

Доля заказов, в которой селлеры сталкиваются с указанным ограничением

+9%

+4%

+2%

+7%

+2%

+4%

+6%

+7%

Рост риска 
в сезон спроса

Доля проблемных заказов в сезонных товарах
Опрос селлеров маркетплейсов, октябрь 2024

Онлайн-опрос селлеров, октябрь 2024. Вопросы «Какая примерно доля заказов приходится на указанную проблему? и «Укажите, есть ли у вас 
сезонность или сезонные товары?». База: РФ, селлеры маркетплейсов, которые продают более трёх месяцев, N=797.
Выборка респондентов не отражает реальную картину соотношения селлеров на рынке.

Селлеры, которые продают сезонные товары, в среднем на 13 п.п. чаще сталкиваются с проблемами 
во время торговли, чем селлеры, товары которых хорошо продаются весь год. 
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Главный фактор роста ограничений – высокий спрос
Мнения селлеров из интервью к исследованию

Участники интервью отмечали, что чем ближе праздники или сезон продаж – тем заметнее 
становятся проблемы в логистике и проблемы связанные с покупательским поведением. 

По результатам опроса доля заказов, в которых селлеры сталкиваются с ограничениями, 
вырастает в среднем на 6 п.п. Доля заказов с перенесенным сроком доставки и мошенничество 
со стороны покупателя увеличивается на 8 п.п.

«Горячий сезон на маркетплейсах сравним 
с движением на автомобиле со скоростью 
200км/ч. Любая ошибка стоит очень 
дорого. Это огромная лакмусовая бумажка, 
которая сразу выявляет недостаток 
компетенций у селлеров. Если вы не 
успеваете за скоростью обновлений – 
тут же оказываетесь за пределами трассы, 
откуда чаще всего сложно вернуться». 

Данил Шоробура, селлер с 2020 года

«Нагрузка на логистические процессы 
маркетплейсов увеличивается в сезон распродаж.  
Усталость накапливается как у складского 
персонала, так и у персонала ПВЗ и курьеров. 
Ожидаемо ошибок при доставках становится 
больше, а внимательность сотрудников падает, из-
за чего риск краж и подмен увеличивается. Winter 
is coming, а это так, разминка перед настоящими 
проблемами к распродажам на Новый Год». 
а

Иван Петраков, бренд RELS, селлер с 2017 года
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20%
20%

19%
17%
17%

16%
16%

15%
15%

14%

В среднем 17% от оборота теряют селлеры из-за действия одного из топ-10 ограничивающих 
факторов. Больше всего на продажи селлеров влияют невыкупы товаров и высокая комиссия 
маркетплейса – потери достигают до 20% от оборота. 

Средняя оценка потерь от указанных ограничений в сезон активных продаж от оборота

Потери от ограничивающих факторов в высокий сезон
Опрос селлеров маркетплейсов, октябрь 2024

Невыкупы товаров
Высокая комиссия маркетплейса
Высокая стоимость обратной логистики
Высокая стоимость рекламы на маркетплейсе
Повреждения товара во время доставки
Копирование товара/карточек конкурентами
Возврат товара
Платная приемка товара на складе
Мошенничество со стороны покупателя
Повреждение товаров на складе или на ПВЗ

Среднее

Онлайн-опрос селлеров, октябрь 2024. Вопрос «Сколько в среднем составляют ваши потери из-за действия перечисленных факторов в сезон 
активных продаж?». База: РФ, селлеры маркетплейсов, которые продают более трёх месяцев, N=797.
Выборка респондентов не отражает реальную картину соотношения селлеров на рынке.
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Чем меньше селлер работает на маркетплейсе, тем выше он оценивает влияние ограничивающих 
факторов на свой бизнес: так, селлеры, которые работают на площадках 3-6 месяцев, оценили 
потери от одного из ограничивающих факторов в среднем на 21%.

Средняя оценка потерь от указанных ограничений в сезон активных продаж от оборота 
в зависимости от длительности работы на маркетплейсе

Потери в зависимости от срока работы селлера
Опрос селлеров маркетплейсов, октябрь 2024

Ограничения, с которыми сталкиваются 
селллеры во время работы

По всем 
селлерам

От 3 
до 6 мес

От 6 мес 
до 1 года

От 1 года 
до 2 лет

Больше 
2 лет

Невыкупы товаров 20,4% 16,8% 23,1% 12,2% 23,1%
Высокая комиссия маркетплейса 20,3% 27,5% 19,7% 16,6% 20,7%
Высокая стоимость обратной логистики 18,5% 33,3% 23,0% 13,9% 15,7%
Высокая стоимость рекламы на маркетплейсе 16,9% 26,5% 14,1% 19,8% 13,0%
Повреждения товара во время доставки 16,8% 14,2% 14,1% 17,1% 20,1%
Копирование товара/карточек конкурентами 16,1% 26,5% 5,8% 13,5% 15,9%
Возврат товара 16,1% 14,5% 14,3% 15,4% 18,2%
Платная приемка товара на складе 14,5% 24,0% 14,3% 11,3% 14,1%
Мошенничество со стороны покупателя 14,5% 12,4% 17,1% 9,0% 15,9%
Повреждение товаров на складе или на ПВЗ 14,1% 14,9% 10,1% 12,2% 19,7%
Среднее по всем факторам 16,8% 21,1% 15,6% 14,1% 17,6%
Онлайн-опрос селлеров, октябрь 2024. Вопрос «Сколько в среднем составляют ваши потери из-за действия перечисленных факторов в сезон 
активных продаж?». База: РФ, селлеры маркетплейсов, которые продают более трёх месяцев, N=797.
Выборка респондентов не отражает реальную картину соотношения селлеров на рынке.
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Доказать невиновность – самое сложное в споре с МП
Мнения селлеров из интервью к исследованию

Онлайн-опрос селлеров, октябрь 2024. База: РФ, селлеры маркетплейсов, которые продают более трёх месяцев, N=797.
Выборка респондентов не отражает реальную картину соотношения селлеров на рынке.

Селлеры отмечают, что денежные потери во время 
работы на маркетплейсе – это только часть 
неудобств. Сложнее всего оценить потери времени 
на то, чтобы доказать невиновность самого продавца. 

Селлеры должны фиксировать все изменения, 
происходящие с товаром до отправки на склад или 
покупателю. Так, многие селлеры записывают на 
видео процесс упаковки товара, чтобы в дальнейшем 
использовать это как доказательство того, что товар 
был отправлен в надлежащем виде и все изменения, 
которые произошли с товаром во время доставки, не 
связаны с упаковкой.

Для многих селлеров такая процедура не имеет 
смысла из-за низкой стоимости товара, который 
«дешевле» списать, чем ждать за него компенсацию.

«Есть один важный момент: презумпция 
невиновности в данном случае не 
действует. Продавец должен доказать, что 
отправил товар, но не получил его 
обратно, а, например, ему вернули пустую 
коробку. А такие случаи, к сожалению, не 
редкость. Чтобы получить компенсацию, 
продавец вынужден доказывать свою 
невиновность. Он загружает видео в 
облако, тратит время на его обработку, 
вырезает нужный фрагмент. Многие не 
хотят тратить силы и отказываются от 
компенсации. Но в то же время это может 
привести к серьезным потерям, которых 
можно было бы избежать».
Илья Бухарин, Клуб партнеров, 
селлер с 2019 года
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Болевые точки продаж: кейсы селлеров
Прямая речь, ответ на открытый вопрос, опрос селлеров маркетплейсов, октябрь 2024

«Работа на маркетплейсах крайне 
невыгодна, условия договора всегда 
меняются. Ждем регулирование работы 
маркетплейсов на законодательном уровне». 

«Из-за высоких цен на рекламу, непонятной  
системы баллов, акций, навязанных площадкой, 
мы ушли в сильный убыток. Акции в разы 
занижали стоимость товара и цены падали ниже 
рекомендованных поставщиком, из-за этого мы 
получали претензии вплоть до прекращения 
поставок. И вдобавок при последней поставке 
потерялось больше товара, чем обычно. 
Переписка и ругань с техподдержкой заняла почти 
два месяца, прежде чем все разрешилось. Сейчас 
остался товар на FBO, распродаем остатки».

«Ошибка при отгрузке товаров: если не 
отгружать вовремя, это ухудшает 
ранжирование товара к выдаче. Может 
привести к штрафам и снижению рейтинга».

«Теряю прибыль так как многие товары 
бесследно теряются. Были случаи когда 
покупателю «пришел» заказ но ни в одном из 
пунктов выдачи его не было». 

«Суммарно расходы могут превышать 59%, что
у меня находится за точкой рентабельности». 

Онлайн-опрос селлеров, октябрь 2024. Вопрос «Поделитесь с нами кейсом по поводу любой из проблем, с которой вы сталкивались во время 
работы на маркетплейсе». База: РФ, селлеры маркетплейсов, которые продают более трёх месяцев, N=797.
Выборка респондентов не отражает реальную картину соотношения селлеров на рынке.

«Постоянно держать руку на пульсе» – вот как характеризуют селлеры работу с маркетплейсами. 
Каждое упущение может стоить дорого, иногда даже быть решающим для продолжения продаж. 
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Страхование во время работы на маркетплейсах
Мнение экспертов отрасли, экспертные интервью в рамках исследования

«Маркетплейсы, анализируя обратную связь от селлеров, выступают с соответствующей 
инициативой в данном случае как представители селлеров, то есть потребность формируется 
самими селлерами, а страховые компании, в свою очередь, под данную потребность селлеров 
создают специализированный страховой продукт».

Необходимость страхования рисков на маркетплейсах возникла из-за растущих рисков 
для селлеров, и инициатива исходит от самих продавцов. Маркетплейсы, учитывая потребности 
селлеров, инициируют такие услуги, а страховые компании разрабатывают специальные 
продукты для их защиты.

Светлана Вьялкова, 
Директор департамента по массовому страхованию грузов Группа Ренессанс Страхование
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Страхование во время работы на маркетплейсах
Мнение экспертов отрасли, экспертные интервью в рамках исследования

Спрос к страхованию рисков, связанных с продажами на маркетплейсах, возник не сразу - он 
формировался постепенно с повышением осознанности и образованности селлеров в этом 
вопросе. Часто останавливающим фактором к оформлению страховых услуг становится 
недоверие селлера к самим услугам и ожидание сложности процесса страхования и выплат. 

«Один из главных ресурсов маркетплейсов и цифровых площадок — это лояльность их 
пользователей. Она формируется благодаря бесшовному и удобному клиентскому опыту на всех 
этапах взаимодействия. От оформления покупки в пару кликов до доставки в день заказа; от 
передачи товаров через FBO до своевременного зачисления денег на счет.
Любой продукт, интегрированный в эту экосистему, неизбежно сравнивается не только с 
аналогичными решениями на рынке, но и с уровнем сервиса самого маркетплейса. Это полностью 
относится и к страхованию селлеров. У многих пользователей есть стереотип, что страховка — это 
сложно, особенно когда речь идет о получении выплаты. Поэтому, интегрируя страховые продукты 
в маркетплейсы, мы ставим перед собой задачу сделать процесс получения компенсации 
предельно простым, прозрачным и удобным. Это необходимо не только для оправдания доверия 
пользователей, но и для сохранения репутации маркетплейса как надежного партнера, который 
ценит лояльность своих клиентов».
Кирилл Лукьяненко, Руководитель управления по работе с партнерами, АльфаСтрахование
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Не пользовались услугами страховых компаний

Оформляли страховку на логистику от поставщика/
с производства на наш склад/склад маркетплейса

Оформляли страховку на хранение товаров на своем складе

Оформляли страховку на производство товара

Оформляли страховку на все перевозки товаров

Не оформляли самостоятельно, но товар был застрахован 
перевозчиком во время осуществления перевозки товара

35%

21%

17%

17%

17%

13%

Треть респондентов (35%) не страховали риски во время работы на маркетплейсах. 
Чаще всего селлеры оформляют страховку самостоятельно. Наиболее популярный страховой 
случай – страхование логистики поставщика/с производства на склад селлера или маркетплейса.

Оценка использования страховых услуг селлерами

Популярность страховых услуг среди селлеров
Опрос селлеров маркетплейсов, октябрь 2024

Онлайн-опрос селлеров, октябрь 2024. Вопрос «Пользовались ли вы услугами страховых компаний для ведения бизнеса на маркетплейсах за 
последние полгода?». База: РФ, селлеры маркетплейсов, которые продают более трёх месяцев, N=797.
Выборка респондентов не отражает реальную картину соотношения селлеров на рынке.
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Популярность страховых услуг среди селлеров
Мнение экспертов отрасли, экспертные интервью в рамках исследования

«Чем больше селлер зарабатывает, тем выше его осведомленность в услугах страхования 
и больше доля селлеров, которые обращались за такими услугами. Начинающий селлер работает 
на малом объеме отгрузок и только выходит на рынок, тестирует гипотезы по востребованности 
товара, обычно готов нести риски самостоятельно. Его фокус в первую очередь направлен 
на изучение рынка, на формирование и увеличение продаж, у него еще не закрыты базовые 
потребности. Однако, по мере наращивания оборота, когда объем товара переваливает 
за определенные (для каждого свои) значения и сумма отгрузок становится чувствительной, 
а потенциальный убыток начинает расти как по сумме, так и по вероятности наступления, 
тогда селлер начинает задумываться о минимизации рисков. Страхование – наиболее простой 
и выгодный, и поэтому очевидный шаг своеобразной фиксации маржинальности деятельности».

Светлана Вьялкова, 
Директор департамента по массовому страхованию грузов, Группа Ренессанс Страхование

Треть селлеров, не обращавшихся за услугами страхования предположительно находятся на 
начальных этапах бизнеса, где риски еще не столь значимы. С увеличением объемов продаж и 
ростом рисков, особенно среди более опытных селлеров, страхование становится важным 
инструментом для минимизации возможных убытков и защиты маржинальности бизнеса.

https://datainsight.ru/?utm_source=di&utm_medium=ppt&utm_campaign=SellersMP_Zunami
https://zunami.pro/?utm_source=datainsight&utm_campaign=research_sellers


44

Изображение выглядит как Шрифт, Графика, снимок экрана, графический дизайн

Автоматически созданное описание

© ООО «Дейта Инсайт» 2024

Изображение выглядит как Графика, Шрифт, графический дизайн, логотип

Автоматически созданное описание

Чем выше оборот селлера на маркетплейсах, тем чаще он обращается за услугами страхования.
Красная шкала – чем интенсивнее цвет, тем реже селлеры этой группы страхуют риски. 
Желто-зеленая шкала: желтый цвет – низкое использование, зеленый – высокое использование.

Оценка использования страховых услуг селлерами в зависимости от оборота селлера

Страхование в зависимости от оборота селлера
Опрос селлеров маркетплейсов, октябрь 2024

Обращение к страховым услугам Всего

301-600 
тыс. 
руб

600 тыс. 
- 1 млн 

руб

1-2 
млн
руб

2-5 
млн 
руб

> 5 
млн 
руб

Не пользовались услугами страховых компаний 35% 38% 36% 30% 25% 33%

Оформляли страховку на логистику от поставщика/
с производства на склад селлера или маркетплейса 21% 20% 23% 23% 25% 14%

Оформляли страховку на хранение товаров на своем складе 17% 16% 17% 24% 17% 8%

Оформляли страховку на производство товара 17% 18% 17% 13% 21% 19%

Оформляли страховку на все перевозки товаров 17% 15% 15% 19% 27% 25%

Не оформляли самостоятельно, но товар был застрахован 
перевозчиком во время осуществления перевозки товара 13% 14% 12% 11% 17% 17%

Онлайн-опрос селлеров, октябрь 2024. Вопросы «Укажите, сколько в среднем составляет оборот ваших онлайн-продаж на всех маркетплейсах 
за месяц?» и «Пользовались ли вы услугами страховых компаний для ведения бизнеса на маркетплейсах за последние полгода??». База: РФ, 
селлеры маркетплейсов, которые продают более трёх месяцев, N=797.
Выборка респондентов не отражает реальную картину соотношения селлеров на рынке.
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В рамках исследования эксперты отрасли распределили ограничения, с которыми сталкиваются 
селлеры во время работы на маркетплейсах, на две группы:

Невыкупы товаров

Возврат товара

Мошенничество со стороны покупателя

Перенос сроков доставки

Потеря товара во время доставки

Долгий возврат товаров на склад

Повреждения товара во время доставки

Повреждение товаров при хранении

Страховые случаи для селлеров маркетплейсов
Мнение экспертов отрасли, экспертные интервью в рамках исследования

Поведение покупателей

Логистические услуги маркетплейсов

Можно застраховать

Отмена заказа со стороны маркетплейса
Высокая стоимость обратной логистики

Копирование товара/карточек
конкурентами

Высокая комиссия маркетплейса
Высокая стоимость рекламы
Непрозрачность рекламных кампаний
Высокое влияние маркетплейса
Частые изменения в условиях работы
Платная приемка товара на складе

Условия работы на маркетплейсах

Поведение конкурентов

Нельзя застраховать

Логистические услуги маркетплейсов  
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Потеря товара во время доставки 14%

Повреждение товаров во время доставки/хранения 16%

Мошенничество со стороны покупателя 15%

Возврат товара 16%

Невыкупы товаров 20%

Перенос сроков доставки в ПВЗ или покупателю 12%

Долгий возврат товаров на склад 12%

32%

29%

22%

17%

14%

11%

9%

Ср. оценка потерь 
от оборота

Почти по трети респондентов (32% и 29%) ответили, что в первую очередь они хотели бы 
застраховаться от рисков, связанных с потерей товара во время доставки и повреждением 
товара во время доставки или хранения соответственно. 

Оценка готовности селлеров застраховать риски от ограничительных факторов

Готовность селлеров к услугам страхования

Онлайн-опрос селлеров, октябрь 2024. Вопросы «Сколько в среднем составляют ваши потери из-за действия перечисленных факторов в сезон 
активных продаж?» и «Страхование каких именно рисков во время торговли на маркетплейсах вы рассматривали бы в первую очередь в случае 
покупки страховых услуг?». База: РФ, селлеры маркетплейсов, которые продают более трёх месяцев, N=797.
Выборка респондентов не отражает реальную картину соотношения селлеров на рынке.
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Готовность селлеров к услугам страхования
Мнение экспертов отрасли, экспертные интервью в рамках исследования

«Если смотреть укрупненно, с товаром может произойти три события – гибель, утрата или 
повреждение как частный случай гибели. 
Для разных категорий товара это могут быть разные % вероятности наступления рисков: 
для кого-то больше риск повреждения, для каких-то товаров – риск утраты. Например, для таких 
товаров, как одежда и аксессуары – это хищение в том числе в результате мошенничества или 
подмены товара, а посуда больше подвержена бою и т.д. Также в продукте предусматриваем 
возможность компенсации финансовых рисков, например стоимость компенсации транспортных 
затрат при обратной логистике товара».

Светлана Вьялкова, 
Директор департамента по массовому страхованию грузов Группа Ренессанс Страхование

Селлеры более всего заинтересованы в страховании рисков потери и повреждения товара, 
поскольку эти события могут существенно повлиять на прибыль, а страхование помогает защитить 
от финансовых потерь. 

Почему именно потери или повреждения товара являются самыми востребованными к страхованию?
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«Селлер, безусловно, сталкивается с 
рисками, способными привести 
к  серьезным убыткам. Страхование для 
продавца становится инструментом работы 
с этими рисками, а маркетплейс не только 
является удобной площадкой, где селлер 
может приобрести страховой полис, но 
и источником больших данных для 
страховщика, позволяющим с высокой 
точностью оценивать вероятность 
наступления тех или иных событий.»

Андрей Сабитов, Генеральный директор
Страховой брокер Zunami

Ценность услуг страхования: эксперты и селлеры
Мнение экспертов отрасли и мнения селлеров из интервью к исследованию

Эксперты отрасли считают, что услуги по страхованию рисков, возникающих во время работы 
селлеров, важны не сколько самим селлерам, сколько площадкам: с одной стороны это развитие 
их FinTech услуг и экосистемы, а с другой – работа над удержанием клиентов. Ценность таких 
услуг для селлеров может заключаться в прозрачности процессов, и работать на уменьшение 
главной проблемы – неопределенности, от которой селлеры никак не могут застраховаться. 

«Прежде всего, хотелось бы иметь возможность 
страхования товара от порчи и утраты посылок. 
Для меня, как для продавца, будет особенно ценно, 
если система будет прозрачной и понятной. 
Я бы предпочел, чтобы страхование работало по 
принципу, похожему на тот, что используют любые 
перевозчики. Когда вы платите небольшой процент от 
оценочной стоимости груза, и можете быть уверены, 
что в случае потери посылки получите компенсацию».

Илья Бухарин, Клуб партнеров, селлер с 2019 года
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О компании Брокер Zunami

Брокер Zunami — профессиональный участник страхового рынка, предоставляющий 
полный спектр страховых услуг в сфере логистики. 

Страховой брокер Zunami позволяет клиентам страховать широкий спектр рисков: 
• Грузы;
• Финансовые риски;
• Ответственность перевозчика, сроки доставки;
• Ритейловые штрафы.

Компания работает в партнерстве с ИТ-платформой по сопровождению страхования логистики 
Zunami, что позволяет предлагать клиентам полностью цифровое обслуживание по заключенным 
договорам страхования. Благодаря этому брокер обеспечивает быструю и понятную 
коммуникацию и высокий уровень прозрачности взаимодействия со страховыми партнерами 
в части урегулирования претензий.
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О компании Брокер Zunami

Брокер Zunami сотрудничает с ведущими страховыми компаниями, занимающими 90% рынка 
страхования грузоперевозок РФ, включая 

• «Абсолют Страхование»;
• «АльфаСтрахование»;
• АО СК «Двадцать первый век»;
• «Группа Ренессанс Страхование»;
• «Ингосстрах»;
• «Ресо-Гарантия»; 
• «СберСтрахование»;
• «СОГАЗ»  и другие.
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Ключевые цифры и факты о Брокер Zunami

Согласно данным Ассоциации профессиональных страховых брокеров (АСПБ), по результатам 
прошлого года страховой брокер Zunami укрепил позиции и вошел в топ-5 крупнейших игроков 
брокерского рынка в сегменте страхования грузов, увеличив объем вознаграждения 
более чем на 40% по сравнению с 2022 годом. В первом полугодии 2024 года рост подписанной 
брокером страховой премии составил 42,8%.

входит в 

Топ-5 
крупнейших игроков 
брокерского рынка

40%
рост объема 

вознаграждения по 
сравнению с 2022 годом

42,8%
рост подписанной 
страховой премии 

в первом полугодии 
2024 года

https://datainsight.ru/?utm_source=di&utm_medium=ppt&utm_campaign=SellersMP_Zunami
https://zunami.pro/?utm_source=datainsight&utm_campaign=research_sellers


52

Изображение выглядит как Шрифт, Графика, снимок экрана, графический дизайн

Автоматически созданное описание

© ООО «Дейта Инсайт» 2024

Изображение выглядит как Графика, Шрифт, графический дизайн, логотип

Автоматически созданное описание

о Data Insight
Факты

Исследуем 
интернет-рынки 
c 2010 года

50+исследований                       
о рынке eCommerce 
в год

Одно из самых              
цитируемых              
аналитических                     
агентств в России  

Использование и 
сопоставление всех
источников обеспечивает 
максимальную точность и 
надежность оценок

Публикации исследований 
в ведущих СМИ и в 100+ 
профильных СМИ

Ежемесячный охват  

исследований в 

собственных канала 

Data Insight ≈ 25 тыс. 

человек 

https://datainsight.ru/?utm_source=di&utm_medium=ppt&utm_campaign=SellersMP_Zunami
https://zunami.pro/?utm_source=datainsight&utm_campaign=research_sellers


53

Изображение выглядит как Шрифт, Графика, снимок экрана, графический дизайн

Автоматически созданное описание

© ООО «Дейта Инсайт» 2024

Изображение выглядит как Графика, Шрифт, графический дизайн, логотип

Автоматически созданное описание

Партнеры Data Insight
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Новости Data Insight

Исследования по почте 

от Data Insight

Контакты

datainsight.ru 

a@datainsight.ru 

+7 (495) 540 59 06

Telegram Data Insight

Исследования, события, новости 

рынка от Data Insight

Data Insight – первое в России агентство, специализирующееся на исследованиях и 
консалтинге в области eCommerce и digital рынков.      

Data Insight
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