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Аннотация. Стремительное развитие рынка электронной коммерции обуславливает необхо-

димость преобразования соответствующих бизнес-процессов. Цифровые платформы, предоставля-

ющие возможность торговли товарами и услугами, становятся важным компонентом современной 

экономики. В свете данных изменений, особую актуальность приобретают проблемы формирования 

и выбора стратегий управления бизнесом в области онлайн-продаж. В статье основное внимание 

уделяется динамике развития рынка электронной коммерции в России и выявлению направлений 

трансформации системы менеджмента, необходимых для эффективного функционирования совре-

менной организации в цифровом рыночном пространстве. Комплексный характер темы обусловил 

необходимость применения системного подхода в исследовании, который был реализован с использо-

ванием методов анализа и синтеза, сравнения и группировки информации о деятельности различных 

электронных платформ, опыта действующих предпринимателей и научных публикаций. Результаты 

исследования свидетельствуют о том, что основное внимание в системе управления должно быть 

сфокусировано на трансформации функциональных обязанностей и зон ответственности менедже-

ров, на механизме формирования чистой прибыли, выборе соответствующей стратегии продаж и 

правильном подходе к фулфилменту.  

Ключевые слова: управление, рынок электронной коммерции, цифровые торговые площадки, 

маркетплейс, стратегии ведения бизнеса. 
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           Abstract. The rapid development of the e-commerce market necessitates the transformation of relevant 

business processes. Digital platforms providing the opportunity to trade goods and services are becoming an 

important component of the modern economy. In the light of these changes, the problems of forming and 

choosing business management strategies in the field of online sales are becoming particularly relevant. The 

article focuses on the dynamics of the development of the e-commerce market in Russia and the identification 

of areas of transformation of the management system necessary for the effective functioning of a modern or-

ganization in the digital market space. The complex nature of the topic necessitated the use of a systematic 

approach in research, which was implemented using methods of analysis and synthesis, comparison and 

grouping of information on the activities of various electronic platforms, the experience of existing entrepre-

neurs and scientific publications. The results of the study indicate that the main attention in the management 

system should be focused on the transformation of functional responsibilities and areas of responsibility of 

managers, on the mechanism of generating net profit, choosing a sales strategy and the right approach to 

fulfillment. 

         Keywords: management, e-commerce market, digital trading platforms, marketplace, business strate-
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 Введение.  

Цифровая эпоха изменила способ взаимо-

действия компаний со своими клиентами, транс-

формируя процессы и бизнес-модели. С разви-

тием цифровых технологий классическая система 

ведения бизнеса была нарушена и предприятиям 

приходится реагировать на происходящие изме-

нения для достижения эффективности своей дея-

тельности. Организации пытаются перестроить 
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бизнес-подход к гибкости, используя новую ин-

новационную бизнес-модель. Одним из таких 

направлений является бизнес -модель маркет-

плейса – относительно новая концепция, которая 

имеет огромный потенциал для трансформации 

современного бизнеса, но в то же время требует 

совершенствования управленческих компетенций 

менеджеров. 

Обсуждение.  

На проблеме развития и функционирова-

ния рынка электронной коммерции сфокусиро-

вано внимание многих исследователей современ-

ности.  

Так, теоретическим особенностям функ-

ционирования маркетплейсов посвящены труды 

Щендрика П.В. [8]. 

 Особенности формирования стратегий 

развития маркетплейсов с учетом эффективности 

финансовых показателей рассматривались Пару-

шиной Н,В., Проскуриным А. В. [4].  

Современное состояние и перспективы 

развития отечественных маркетплейсов затро-

нуты в работах Сурай Н.М., Теплой Н.А. [6]. 

 Развитие рынка фулфилмент-услуг под 

воздействием роста интернет торговли изучал 

Холмовский С.Г. [7].  

Вместе с тем, вопросы эффективного 

управления бизнес-процессами на маркетплейсах 

требуют проведения дополнительных исследова-

ний и детальной проработки. 

Результаты.  
Бизнес-модель маркетплейса – это 

тип платформы электронной коммерции в кото-

рой несколько сторон – покупатели и продавцы – 

взаимодействуют друг с другом. Данная мо-

дель предлагает привлекательный вариант для 

предприятий, которые хотят извлечь выгоду из 

мощи цифровых технологий без необходимости 

инвестировать в дорогостоящую инфраструктуру 

или наем дополнительного персонала. Учитывая 

ее потенциал масштабируемости, количество 

субъектов предпринимательской деятельности, 

обращающихся к такому подходу для ведения 

своих бизнес-операций ежегодно увеличивается, 

а показатели объема рынка электронной коммер-

ции в целом в России свидетельствуют об устой-

чивой тенденции его роста за последние годы. 

В 2023 году объем данного рынка соста-

вил более 7 трлн. рублей, что превышает показа-

тели предыдущего года на 45%. Более 80% об-

щего роста рынка электронной коммерции в Рос-

сии обеспечили такие торговые площадки как 

Wildberries, Ozon, Яндекс Маркет. Доля рынка 

между маркетплейсами распределена следующим 

образом (рисунок 1). 

 
 

Рис. 1. Распределение доли рынка между крупнейшими маркетплейсами России в 2023 г. * 

 *Разработано по материалам источника [5]. 

 

Общая посещаемость сайтов пяти основ-

ных маркетплейсов в месяц составила более 1.1 

млрд. визитов [9]. Статистика численности про-

давцов с разбивкой по объему продаж на 2-х ве-

дущих торговых площадках свидетельствует о 

том, что только 9-12 % продавцов от общего ко-

личества, имеют оборот от 1-5 млн. рублей в ме-

сяц. Оборотом свыше 5 млн. отличаются около 

6% компаний, а свыше 15 млн – немногим более 

3%. 
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Таблица 1. 

Распределение продаж в августе 2023 

года по разным диапазонам выручки на 

Wildberries и Ozon. 

 

*Разработано по материалам источни-

ков [1; 2]. 

 

Большая часть продаж на маркетплейсах 

характеризуется оборотом до 100 тысяч рублей. 

Порядка четверти всех предпринимателей имеют 

оборот не более 500 тысяч рублей. С учетом того, 

что доля чистой прибыли в продажах, составляет 

в среднем 10-12%, можно сделать вывод о том, 

что около 50% предпринимателей получают чи-

стую прибыль менее размера минимальной зара-

ботной платы, порядка 23-25% получают при-

быль в пределах от минимального до среднего 

уровня заработной платы. В случае если для субъ-

ектов малого бизнеса, применяющих цифровые 

торговые площадки в качестве дополнительного 

инструмента продаж, подобные результаты дея-

тельности могут быть вполне закономерными, то 

для предпринимателей, осуществляющих свою 

коммерческую деятельность исключительно че-

рез маркетплейсы, подобные показатели свиде-

тельствуют о неэффективном подходе к управле-

нию бизнесом.  

Обобщенный набор функциональных обя-

занностей и зон ответственности руководителя 

при работе с маркетплейсами представлен на ри-

сунке 2. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 2. Набор функциональных обязанностей и зон ответственности менеджера при работе с 

маркетплейсами. 

Отдельного внимания в системе управле-

ния бизнесом на электронных площадках заслу-

живает фулфилмент, т.е. процесс обеспечения 

клиентов товарами с момента оформления заказа 

и до их получения. Наибольшую популярность 

сегодня приобрели следующие модели работы: 

FBO (Fulfillment by Operator), FBS (Fulfillment by 

Seller) и DBS (Delivery by Seller). Модель FBO 

подразумевает то, что продавец поставляет то-

вары на склад маркетплейса, а все прочие опера-

ции (хранение, сборка, доставка) выполняются 

маркетплейсом. Продавцу остаётся лишь попол-

нять запасы товара на складе. Модель FBS подра-

зумевает то, что процедуры сборки и хранения то-

варов осуществляются продавцом на собствен-

ных складах, а доставка до покупателя является 

осуществляется маркетплейсом. При использова-

нии данного подхода маркетплейс представляет 

возможность размещения и продвижения товаров 

на своей платформе, а также осуществляет до-

ставку заказов клиентам. При использовании мо-

дели DBS маркетплейс выступает только в виде 

витрины, а за реализацию всех остальных опера-

ций отвечает исключительно продавец.  

 Wildberries Ozon 

менее 100 тысяч 

рублей 

49,71%  55,32%  

от 100 тысяч рублей 

до 500 тысяч рублей 

23,92%  24,43%  

от 500 тыс. рублей 

до 1 млн рублей 

8,32%  7,21%  

от 1 млн до 5 млн 

рублей 

12,32%  9,22%  

оборот от 5 до 15 

млн рублей 

3,83%  2,33%  

свыше 15 млн руб-

лей 

1,90%   1,50% 

 1. Обеспечение соответствия требованиям маркетплейсов 

и взаимодействие с его представителями  

2. Управление ассортиментом и ценообразованием 

3. Разработка и реализация стратегий продвижения 

 

4. Анализ продаж и оптимизация товарных предложе-

ний 

 

5. Работа с отзывами и репутацией 

 

6. Управление командой  

 

7. Обучение и развитие сотрудников 
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Еще одним неотъемлемым элементом в 

повышении эффективности системы управления 

бизнесом на платформах электронных торговых 

площадок является глубокое осмысление меха-

низма формирования чистой прибыли. Этот про-

цесс характеризуется рядом специфических осо-

бенностей, которые следует принимать во внима-

ние в рамках внедрения организационных измене-

ний (таблица 2). 

Таблица 2. 

Обобщенный механизм формирования чистой 

прибыли в системе управления продажами на 

платформах электронных торговых площадок. 

Показатель  Содержание показателя 

Заказы Сумма всех сделанных зака-

зов в рублях 

Выкупаемость  Показатель в %, отражающий 

соотношение между заказан-

ными и реально выкуплен-

ными товарами 

Продажи  Сумма заказов, умноженная 

на % выкупаемости 

Себестои-

мость 

Сумма расходов на производ-

ство, закупку и реализацию 

Маржиналь-

ная прибыль  

Сумма в рублях, которая 

остается от суммы продажи 

после вычета себестоимости 

Маржиналь-

ность  

Процентное соотношение 

маржинальной прибыли к вы-

ручке 

Комиссия мар-

кетплейса  

Комиссия маркетплейса с 

каждой операции, в % 

Расходы на ре-

кламу 

Удельный вес расходов на ре-

кламу в доходах, который они 

принесли 

Прочие рас-

ходы 

Дополнительные расходы 

Налог  Сумма исчисленного налога 

подлежащего уплате в соот-

ветствии с выбранной систе-

мой налогообложения  

Чистая при-

быль  

Разница между маржиналь-

ной прибылью и вышепере-

численных расходов 

Капитализа-

ция  

Отчисление % от чистой при-

были 

Чистая при-

быль, доступ-

ная  к выводу 

Сумма, доступная для снятия  

  

Для достижения эффективного результата 

деятельности посредством взаимодействия с мар-

кетплейсами, система управления бизнесом 

должна включать грамотную стратегию формиро-

вания продаж. На современном этапе выделяют 

несколько наиболее распространенных стратегий: 

инвесторскую, продуктовую, стоковую и эмоцио-

нальную [3].  

Инвесторская стратегия предполагает 

осуществление выхода на маркетплейс с товаром, 

выбор которого был осуществлен на основании 

детального анализа рынка и находится в той кате-

гории товаров, которая на данный момент отра-

жает высокий рост потребительского спроса.  

Продуктовая стратегия предполагает вы-

ход на маркетплейс производителя, осуществля-

ющего собственное производство. Ключевым ас-

пектом в данном направлении выступает уникаль-

ность продукции, знание всех особенностей ее 

производства, структуры себестоимости, а также 

возможность систематического совершенствова-

ния характеристик собственного продукта, что 

придает определенные конкурентные преимуще-

ства на рынке.  

Следующий тип стратегии – стоковая, в 

данном случае речь идет о наличии больших запа-

сов товаров на собственных складах, либо нали-

чии доступа к таким запасам в быстрые сроки на 

договорных началах с контрагентами. Преимуще-

ством данной стратегии может выступать отсут-

ствие потребности в осуществлении больших фи-

нансовых вложений для начала осуществления 

деятельности на маркетплейсе.  

Эмоциональный тип стратегии характери-

зуется импульсивными решениями, связанными с 

выбором товаров для осуществления продаж на 

маркетплейсах. Данная модель не предполагает 

проведения каких-либо аналитических исследо-

ваний, направленных на изучение спроса и пред-

ложения товаров на рынке, а базируется исключи-

тельно на интуитивной, эмоциональной составля-

ющей в выборе товара для работы на маркет-

плейсе.    

Стоит отметить, что все вышеперичеслен-

ные стратегии на сегодняшний день применяются 

предпринимателями. Наиболее оптимальной 

стратегией сегодня считается продуктовая страте-

гия, которая сочетает в себе экспертизу, а также 

наличие точек оптимизации процессов и затрат 

при производстве. Ключевым ее преимуществом 

выступают знания и опыт, а потом уже анали-

тика[3].  

Заключение. 

 С учетом современных темпов развития 

индустрии электронной коммерции, становится 

https://www.globenewswire.com/news-release/2022/10/31/2544834/0/en/Global-e-Commerce-Market-to-Hit-Sales-of-58-74-Trillion-By-2028-E-commerce-Market-Has-Come-a-Long-Way-Still-Need-to-Overcome-Some-Challenges.html
https://www.globenewswire.com/news-release/2022/10/31/2544834/0/en/Global-e-Commerce-Market-to-Hit-Sales-of-58-74-Trillion-By-2028-E-commerce-Market-Has-Come-a-Long-Way-Still-Need-to-Overcome-Some-Challenges.html
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ясно, что компании с хорошо управляемыми про-

дажами в рамках цифровых торговых площадок 

могут генерировать беспрецедентные возможно-

сти роста доходов. Грамотный подход к управле-

нию бизнесом на маркетплейсах является потен-

циалом для стимулирования взаимодействия с 

клиентами, оптимизации операций и, в конечном 

итоге, получения более стабильного и высокого 

дохода. Применение алгоритмов персонализиро-

ванной рекомендации, которые базируются на 

предыдущих покупках и просмотрах, способ-

ствует повышению эффективности продаж. 

Кроме того, взаимодействие с цифровыми торго-

выми площадками позволяет предприятиям ис-

пользовать интегрированные решения для логи-

стики и доставки. Все вышеперечисленное свиде-

тельствует о том, что только компетентный под-

ход к управлению бизнесом на торговых площад-

ках может привести к положительным результа-

там.  Основное внимание в системе управления 

должно быть сфокусировано на трансформации 

функциональных обязанностей и зон ответствен-

ности менеджеров, на механизме формирования 

чистой прибыли, выборе стратегии продаж и пра-

вильном подходе к фулфилменту.  
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