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Данные

Все данные собраны из Google Analytics крупных и средних 
eCommerce-сайтов 16-ти стран Центральной и Восточной 
Европы.

Средние показатели рассчитывались как медианы (средние
взвешенные), чтобы предельные значения не искажали общую 
картину.

292
eCommerce
сайта

2,38 
миллиарда
онлайн-оборота

миллиарда
сессий
Google Analytics

2,39 



Тенденции eCommerce 
рынка в Центральной
и Восточной Европе



Рынок eCommerce вырос на
четверть в доходе и сеансах.
Скорость роста среднего чека онлайн-ритейлеров превысила 
уровень инфляции. Однако, количество транзакций
увеличилось незначительно.

Как растёт рынок eСommerce?

сеансыдоход транзакциисредний чек

+25,6 %

 +26,6 %

+6,6%

+9,4%

Совет: рекомендуем сосредоточить внимание на каналах, которые 
генерируют наибольшее количество трафика.

Чтобы увеличить количество транзакций – убедитесь в простоте 
пути пользователя (customer journey) на сайте и корректной
настройке блоков с товарными рекомендациями в различных
сценариях. Тренд – мерчандайзинг с использованием AI.



Показатели поведения пользователей на сайте за 2019 год
существенно не изменились. Незначительно увеличилась
скорость загрузки страниц, но упала глубина просмотра. 

Это может быть связано с увеличением количества релевантных 
посадочных страниц, которые помогают пользователям быстрее 
находить нужную информацию.

Совет: анализируйте посадочные страницы с предельными
показателями (положительными и отрицательными). Так вы
поймете, какие из них нужно улучшить и как это сделать.
Обязательно тестируйте все изменения. Системный подход
к А/В-тестированию поможет убедиться, что все элементы сайта 
работают на увеличение продаж.

Ключевые показатели сайта

время загрузки
страницы

6,2сек.

246сек.

показатель
отказов

45,8%

средняя 
продолжительность 
поиска по сайту

количество
страниц 
на сеанс

3,6 



Совет: увеличение скорости загрузки сайта – работающий 
способ улучшить пользовательский опыт и поднять доход 
интернет-магазина. И да, Google тоже любит скорость. 

Работать над увеличением скорости сайта особенно важно 
для мобильной версии.

Как скорость загрузки сайта влияет на коэффициент конверсии? 

Наивысший коэффициент
конверсии – на сайтах
со скоростью загрузки 4-5 сек. 
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По количеству сеансов десктоп
проигрывает мобильным устройствам
больше чем в 2 раза.  

Предполагаем, что в 2020 произойдет переломный момент – и 
впервые количество транзакций и дохода с мобильных устройств 
превысит показатели десктопа.

Совет: стратегия Mobile First добралась и до CEE. Сегодня опти-
мизация под мобильную версию важнее, чем под десктоп. Все, 
что поможет пользователям комфортно и быстро оформлять 
заказ с мобильных устройств – тренд 2020 года.

Какие устройства используются для поиска, а какие – для покупки?

Транзакции, %

Доход, %

Сеансы, %

59

десктоп

мобильный

41

56 44

31 69



Вернувшиеся пользователи совершают 83% от общего
количества транзакций, принося в 3 раза больше дохода.

При этом показатель конверсии среди вернувшихся
пользователей в 2 раза выше, чем средний по сайту.

Совет: рекомендуем сосредоточить внимание на инструмен-
тах retention-маркетинга. Тренд 2020 – работа с постоянными 
клиентами. В этом вопросе помогут инструменты
email-маркетинга, программы лояльности и грамотная
настройка ремаркетинга.

Доля, генерируемая вернувшимися пользователями, % Коэффициент конверсии, %

Привлекать новых посетителей или удерживать существующих?

доход

77,2

сеансы

30,4

транзакции

82,9

вернувшиеся

1,17

новые

0,75



Эффективность
digital-каналов 
* использовалась модель атрибуции last-click 



В 2019 году самым значимым каналом по привлечению трафика 
стал органический поиск, обогнав платный на 10%. Заметно вы-
росла доля органического поиска и в сравнении с 2018 годом.

Какие каналы генерируют больше трафика?
Совет: привлекать больше трафика из «условно бесплатной» органи-
ческой выдачи поможет качественный контент. Речь идет не только о 
тематических статьях, но и о видео, полезных публикациях в социаль-
ных сетях, интерактивных гостевых материалах. 

Не менее важна и эффективная дистрибуция контента.
Чтобы зацепить и удержать внимание пользователя – изучайте
его потребности и адаптируйте материалы под каждый из каналов.

direct referral

28,5%

39%

11%

4,8%

email display social

5,7%
4,7%

1,4%

paid 
search 

organic 
search

https://promodo.ua/issledovanie-ecommerce-2018.html


Больше всего дохода в 2019 году принесла контекстная реклама. 

А самым эффективным каналом в разрезе трафик/деньги стал 
реферальный (размещение на сайтах-рейтингах, отзовиках, 
прайс-агрегаторах, кэшбек-сервисах и в CPA-сетях).

Какие каналы генерируют больше дохода?
Советы: конкуренция в платном поиске за самые «частотные» запросы 
может привести к недопустимым ROI (Return on Investment) и ДРР
(Доля Рекламных Расходов), которые способны себе позволить только 
лидеры рынка.

Повысить продажи в малом и среднем бизнесе поможет настройка более 
детального таргентинга и создание кастомных аудиторий.

direct referral

32,6%

25%

12,7%
13,8%

email display social

5,3%

1% 1,4%

paid 
search 

organic 
search



Самым конверсионным каналом остается email, хотя средний
чек у него самый низкий. 

Самый высокий средний чек у канала direct. Это пользователи,
которые заходят на ваш сайт минуя поиск и магазины
конкурентов.

Какие каналы лучше конвертируют, а где – выше средний чек?
Совет: уделите больше внимания retention-маркетингу. Один под-
писчик из контактной базы стоит 2-х или даже 5-ти обычных посе-
тителей сайта, а стоимость дополнительного касания с ним стре-
мится к 0. Качайте бренд – онлайн и офлайн. Это игра в долгую, 
которая требует больших инвестиций, но работает на увеличение 
базы лояльных клиентов с самым высоким средним чеком.

Коэффициент конверсий Средний чек 

direct referral

0,6% 0,7%
1%

1,4%

email display social

1,9%

0,2%

0,6%

paid 
search 

organic 
search

direct referral

$75,2

$78,9

$87,1

$80,2

email display social

$55,3

$65,9

$68,2

paid 
search 

organic 
search

https://promodo.ua/blog/top-of-mind-4-sposoba-kotorye-pomogut-povysit-uznavaemost-brenda-v-seti.html


VS

Транзакции, %

Доход, %

Сеансы, %

60 40

51 49

десктоп мобильный

38 62

Средний чек в Украине на 22% меньше, чем в других странах 
Центральной и Восточной Европы. 

Обзор украинского рынка eCommerce
А доля дохода с мобильных устройств – наоборот, на 5% выше, 
чем в регионе в целом. Это результат высокого уровня про-
никновения на рынок систем мобильных платежей: Apple Pay, 
Google Pay, а также соответствующих платежных систем 
(Portmone, EasyPay, LiqPay и других).

$74 $95



Трафик (сеансы) Доход 

direct referral

33,8%

28,3%

10,2%

6,2%

email display social

7,7%

6%

1,6%

paid 
search 

organic 
search

direct referral

35%

23,4%

12,2%
16%

email display social

4,5%

0,8%
1%

paid 
search 

organic 
search

Больше всего посетителей и продаж приходит из контекстной
рекламы. Вместе с органическим поиском они отвечают за 62%
трафика и 58% дохода.

Канал email генерирует много трафика, но его доля в доходе 
меньше, чем в других странах Центральной и Восточной Европы. 
 

Обзор украинского рынка eCommerce: трафик и доход
Совет: раскрыть весь потенциал digital-маркетинга можно только
благодаря синергии различных каналов. Для каждого – необходим
свой подход и релевантные KPI.

Чтобы оставаться брендом top-of-mind, важно присутствовать во всех
каналах, где есть ваша целевая аудитория. 



Краткий анализ
основных показателей
по нишам



электроника автотоварыпутешествия маркетплейсы здоровье и красота

мода и стиль товары для детей книги продукты товары для дома развлечения



$231 0,5%6,7сек

Ниша электроники характеризуется самым высоким уровнем проникновения 
в eCommerce. В сравнении с прошлым годом средний чек
в категории вырос на $52 – потребители стали покупать более дорогую
электронику онлайн. 

72% дохода дают контекстная реклама и органический поиск. 

Конкуренция за внимание пользователя растет, что, в свою очередь,
приводит к увеличению стоимости привлечения новых клиентов.

Совет: если работа performance- и retention-инструментов отлажена, выделиться 
можно за счет полезного и креативного контента. Эксперты прогнозируют,
что к 2022 году видео захватит 82% от общего веб-трафика.

Электроника

Трафик (сеансы), %

paid 
search 

45,5

organic
search

26

direct

10,4

referral

4,6

email

2

display

0,9

social

0,7

Доход, %

cредний чек конверсиясреднее время
загрузки страницы

paid 
search 

43,7

organic
search

24,4

direct

7,8

referral

2,6

email

2,2

display

7,3

social

1,4

https://www.cisco.com/c/en/us/solutions/collateral/service-provider/visual-networking-index-vni/white-paper-c11-741490.html


$74,6 1,3%5,7 сек

Самую высокую доходность в нише fashion показывают каналы referral и email, 
но локомотивы продаж – контекстная реклама и поисковый трафик. А медийная 
реклама имеет наибольший удельный вес в трафике и доходе среди всех ниш.

Совет: чем больше вы знаете о своем покупателе – тем более релевантное 
предложение сможете ему сделать. Ни в одной другой нише сегментирование 
и персонализация рекламной кампании не играет такой важной роли.

Мода и стиль

paid 
search 

38,8

organic
search

24

direct

8,9

referral

2,3

email

4,4

display

11,9

social

2,5

Трафик (сеансы), %

paid 
search 

30,5

organic
search

28,2

direct

13,5

referral

6,9

email

8,6 

display

3,9

social

1,8

Доход, %

cредний чек конверсиясреднее время
загрузки страницы



$163,2 0,5%5,7 сек

Органический поиск – главный источник трафика и продаж
для travel-площадок. В разрезе дохода – самый высокий потенциал
показывают реферальный и email-каналы.

Совет: чтобы «все дороги» пользовательских запросов вели на ваш
сайт – генерируйте больше полезного контента (практичных и приклад-
ных материалов). Используйте видеоконтент. Делитесь опытом своих 
клиентов: живые снимки и реальные истории вызывают больший
эмоциональный отклик у аудитории. А эмоции – это основной стимул 
«спонтанных» покупок.

Путешествия

cредний чек конверсиясреднее время
загрузки страницы

paid 
search 

14,8

organic
search

64,3

direct

12,9

referral

2,5

email

2,4

display

0,4

social

0,3

Трафик (сеансы), %

paid 
search 

27

organic
search

31

direct

11,9

referral

8,6

email

4,2

display

0,2

social

0,5

Доход, %



$235,4 0,6%6,9 сек

Больше всего трафика и дохода в нише продолжает приносить контекстная реклама. 
В разрезе доходности – самый высокий потенциал у каналов direct и email.

Совет: чтобы генерировать больше дохода и получать максимум релевантно-
го трафика с помощью канала PPC – автоматизируйте показ объявлений. 

Инвестируйте в retention-маркетинг. Используйте информацию, которая есть 
о пользователе, чтобы создать для него наиболее релевантное предложение. 
Готовьтесь к сезону заранее и отслеживайте инфоповоды. Выгодные 
спецпредложения, к примеру, для подготовки к зимнему сезону или
прохождению планового ТО, помогут повысить лояльность и продажи.

Автотовары

cредний чек конверсиясреднее время
загрузки страницы

paid 
search 

61,9

organic
search

20,1

direct

4,6

referral

3,1

email

0,8

display

5,7

social

0,8

Трафик (сеансы), %

paid 
search 

52,5

organic
search

17,3

direct

12,3

referral

6,7

email

2

display

1

social

0,6

Доход, %



$74,6 0,97%6,9 сек

Драйверы развития eCommerce в мире и в Украине в частности.

Благодаря большим рекламным бюджетам и узнаваемости брендов
наибольшую часть трафика маркетплейсы собирают из платного
и органического поиска. 

Совет: чтобы оставаться в топе для покупателей и поставщиков – нужно 
сохранять лидерство по трафику в целевых нишах и контролируемо
масштабироваться. В 2020 сделать это будет сложнее. Советуем
наращивать наиболее конверсионный брендовый и прямой трафик.

Маркетплейсы

cредний чек конверсиясреднее время
загрузки страницы

paid 
search 

29,5

organic
search

33

direct

11,8

referral

3

email

12.5

display

6

social

1

Трафик (сеансы), %

paid 
search 

34,9

organic
search

27,9

direct

13,8

referral

7

email

6,9

display

2,2

social

2,8

Доход, %



$17 1,3%5,9 сек

Книги – своеобразная ниша, которая больше других сфокусирована на лидогене-
рации. Пользователь, который оставил свои контакты, может превратиться
в клиента на всю жизнь.

Большую часть трафика и дохода в этой категории приносит связка SEO- и 
PPC-продвижения. А канал email значительно превышает среднерыночные
показатели по доходу. 

Совет: вовлечь целевую аудиторию поможет грамотно выстроенная
программа лояльности, план активаций подписчиков и другие инструменты 
retention-маркетинга.  

Книги

cредний чек конверсиясреднее время
загрузки страницы

paid 
search 

35,6

organic
search

38,3

direct

7

referral

2,4

email

8,6

display

1,5

social

1,3

Трафик (сеансы), %

paid 
search 

32,9

organic
search

27,8

direct

7,7

referral

7

email

14

display

0,7

social

1

Доход, %



$33 0,6%6,9 сек

70% трафика и дохода в этом сегменте генерируют платный и бесплатный 
поиск. Самый высокий потенциал по доходности у реферального канала.

Совет: рекомендуем находить новую аудиторию за счет интеграции с блоге-
рами и микроинфлюенсерами. Используйте больше видеоконтента
и вовлекайте к его созданию покупателей. В детской тематике также хорошо 
работают рекомендации.

Детские товары

cредний чек конверсиясреднее время
загрузки страницы

paid 
search 

46,7

organic
search

25,3

direct

7,9

referral

1,9

email

4

display

3,9

social

2,8

Трафик (сеансы), %

paid 
search 

42,4

organic
search

27,7

direct

9,9

referral

5,3

email

5,3

display

0,8

social

1

Доход, %



$185,6 0,3%7,2 сек

Самая низкая скорость загрузки сайта и показатель конверсии среди всех 
ниш. 

Наибольшую часть дохода приносит контекстная реклама и реферальный 
канал. При этом последний генерирует в 8 раз меньше трафика.

   

 
 
Совет: поставьте задачу разработчикам – ускорить время загрузки стра-
ниц. Особенно для мобильных устройств. Чтобы сократить путь пользо-
вателя к заказу и повысить конверсию – проведите UI/UX аудит сайта.

Товары для дома

cредний чек конверсиясреднее время
загрузки страницы

39,8

10,8

5

0,5

7,2

1,4

Трафик (сеансы), %

28
25,8

15

28

0,7
1,5 0,8

Доход, %

paid 
search 

organic
search

direct referral email display social

paid 
search 

organic
search

direct referral email display social

33,3



$38,4
 

1%7 сек

Больше 60% трафика и продаж приходит из платного и органического поиска, 
а наиболее эффективный канал в разрезе дохода на единицу трафика – рефе-
ральный.    

Совет: обратите внимание на медийную рекламу, а также продвижение
в социальных сетях. Креатив и яркая коммуникационная стратегия помогут
удержать и активизировать целевую аудиторию в нужный момент. 

Рекомендуем находить новую аудиторию за счет интеграции с блогерами
и микроинфлюенсерами.

Красота и здоровье

cредний чек конверсиясреднее время
загрузки страницы

paid 
search 

27,6

organic
search

38,7

direct

9,4

referral

6,8

email

1

display

2,9

social

1,3

Трафик (сеансы), %

paid 
search 

35,8

organic
search

25,6

direct

8,9

referral

18

email

1,8

display

0,5

social

0,8

Доход, %



$66,5 0,5%5,7 сек

Основными драйверами трафика и продаж для сферы развлечений остается 
платный и органический поиск. При этом социальные сети показывают
результативность выше, чем в остальных нишах на рынке. 

Совет: для увеличения охвата настраивайте таргетированную рекламу
и ремаркетинг на look-a-like аудитории. 

Используйте анимированные объявления и видеоконтент для рекламных 
кампаний в социальных сетях. Такие креативы получают больший охват
и вовлечение.

Развлечения

cредний чек конверсиясреднее время
загрузки страницы

paid 
search 

24,3

organic
search

36,2

direct

15,7

referral

9,4

email

1,8

display

0,2

social

8,8

Трафик (сеансы), %

paid 
search 

24,3

organic
search

29,3

direct

19,6

referral

15,7

email

2,6

display

0,02

social

5,2

Доход, %



$28,2 1,8%5,6 сек

Сайты из этой категории грузятся быстрее всех остальных вертикалей и харак-
теризуются самым высоким показателем конверсии. В сравнении с прошлым 
годом заметно вырос и средний чек.

Как и в 2018 году органическая выдача продолжает генерировать большую 
часть дохода, а в этом году – еще и трафика. Самый высокий потенциал
по доходности на 1% трафика у канала email.

Совет: выстраивайте программу лояльности, которая будет работать
на удержание целевой аудитории и повторные покупки. Больше внимания 
уделяйте каналу email и социальным сетям, они могут работать эффективнее.

Продукты

cредний чек конверсиясреднее время
загрузки страницы

paid 
search 

25,7

organic
search

37,8

direct

12,4

referral

14,2

email

1,9

display

2,3

social

2,6

Трафик (сеансы), %

paid 
search 

19,7

organic
search

32,4

direct

24,3

referral

16,8

email

4,2

display

0,1

social

1,6

Доход, %

https://promodo.ua/issledovanie-ecommerce-2018.html


Мы рекомендуем
1. Mobile Very First

Текущая динамика свидетельствует о том, что в 2020 году
произойдет переломный момент. Впервые количество
транзакций с мобильных устройств превысит показатели
десктопа. Все, что поможет пользователям комфортно
и быстро оформлять заказ с мобильных устройств – тренд 
2020. 

2. Качайте бренд онлайн и офлайн

Брендовый и прямой трафик показывают наивысший
потенциал по доходности. Самый эффективный канал
для построения и развития бренда – по-прежнему ТВ. Но,
несмотря на это, ТВ-реклама работает куда лучше в сочетании 
с онлайн-продвижением. Запуск рекламной кампании сразу
на нескольких платформах рентабельнее, вплоть до 60%.

3. Инвестируйте в контент-маркетинг

Если клиент не посетил ваш сайт на этапе «Исследования» – 
вероятность сконвертировать его в покупателя снижается. 

Создавайте полезный контент, который решает задачи
пользователя. Изучайте его потребности и адаптируйте
материалы под каждый из каналов коммуникации.

4. Retention-маркетинг, а не спам 

Пользователь получает огромное количество писем, 
сообщений в мессенджерах и пуш-уведомлений ежедневно.
По нашему опыту, все чаще снижение частоты рассылок
приводит к росту конверсий. Выстраивайте свою программу 
лояльности таким образом, чтобы клиенты ожидали ваши 
письма. Большую часть покупок в 2020 будут совершать 
именно лояльные пользователи, которые уже знакомы
с брендом. 

5. Креативом, а не бюджетом единым 

Побеждают яркие и непохожие. Креативный контент одинаково 
хорошо помогает выделиться как нишевым игрокам,
так и лидерам рынка. Последние уже готовы инвестировать 
большие бюджеты, например, на вирусные Instagram Stories,
которые в будущем смогут стать основой для масштабных
рекламных кампаний.

https://promodo.ua/blog/top-of-mind-4-sposoba-kotorye-pomogut-povysit-uznavaemost-brenda-v-seti.html

