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Данные

Отчет основан на опросе топ-менеджмента 25 украинских 
ecommerce-компаний. 

Верификация респондентов происходила по корпоративным 
email.

80%
владельцы и топ-менеджмент 
среднего и крупного 
ecommerce-бизнеса

25
украинских 
ecommerce-компаний



Респонденты

CEO, CMO и т.д.

Владелец бизнеса

Специалист по маркетингу < 25 

26—50 

51—100

>100

Должность Количество человек в компании

40%

32%

40%
44%

20%

16%

8%



Более 80% отдают предпочтение онлайн-продвижению. 
При этом только онлайн продвигаются в основном небольшие 
компании. А офлайн — крупные игроки рынка.

Больше половины респондентов совмещают работу in-house-
команды и агентства, и никто не занимается продвижением само-
стоятельно. Всего 8% обращаются за помощью к фрилансерам.

Online vs Offline In-house vs Outsource

Инхаус + аутсорс

Отдают агентству (аутсорс)

Нанимают фрилансеров

Самостоятельно (инхаус)

68%
8%

24%

Больше офлайн, 
но есть и онлайн

Только онлайн

Больше онлайн, 
но есть и офлайн

Как продвигают бизнес Как ведут интернет-маркетинг

20%20%

60%



44% украинских компаний тратят более 80% маркетингового 
бюджета на онлайн-продвижение.

Бюджет на интернет-маркетинг Привлечение новых vs удержание 
существующих клиентов

>20 21—40 41—60

61—80 >80

Доля бюджета, выделенная на интернет-маркетинг,%

20%

12%

44%

16%

8%

Несмотря на то что 80% дохода интернет-магазинов генерирует-
ся повторными покупками, лишь 8% компаний инвестируют 
в удержание существующих клиентов.

72%

Привлечение 
новых 

Удержание 
существующих 

50/50

Как используют бюджет

20%

8%

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


Популярные инструменты интернет-маркетинга

В топе — поисковая оптимизация и контекстная реклама. Наименее востребованным оказался мобильный маркетинг, к нему 
обращаются лишь крупные игроки рынка, хотя трафик с мобильных устройств вырос на 44% за прошедший год и продолжает расти. 

Какими инструментами интернет-маркетинга пользуются, %

Поисковая оптимизация (SEO)

Контекстная реклама

96

96

Медийная (баннерная) реклама

Email-маркетинг

84

72

Социальные сети (SMM)

Мобильный маркетинг (продвижение приложений)

Реферальный маркетинг 
(прайс-агрегаторы, кешбек-сервисы, партнерские программы)

80

3

64

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


Без учета прямого трафика, самыми окупаемыми являются 
контекстная реклама и органическая выдача.

По мнению респондентов, меньше всего денег приносят соцсети 
и медийная реклама.

Самый окупаемый канал Наименее доходный канал

Контекстная реклама

Прямой трафик

Органическая выдача

Реферальный трафик

Email-рассылки Медийная реклама

Соцсети

Контекстная реклама

Прямой трафик

Органическая выдача

Реферальный трафик

Email-рассылки Медийная реклама

Соцсети

Канал с наибольшим ROI в 2018 Канал, который принес меньше всего дохода в 2018

24%
16%

36%

4%
8%

12%

8%

16%8%

16%

28%
24%



Инвестиции в продвижение

В 2019 году украинские компании планируют инвестировать в контекстную рекламу, поисковую оптимизацию и аналитику. 
В конце списка — реферальный маркетинг и медийная реклама.

Во что будут инвестировать в 2019 году, %:

Поисковая оптимизация (SEO) 56

Контекстная реклама 60

Медийная (баннерная) реклама 24

Email-маркетинг 32

Социальные сети (SMM) 44

Аналитика 48

Мобильный маркетинг (продвижение приложений) 28

Реферальный маркетинг 
(прайс-агрегаторы, кешбек-сервисы, партнерские программы) 16



Ecommerce-рынок активно готовится к эре mobile. У 32% респон-
дентов есть мобильное приложение, 28% планируют его выпу-
стить, а у 4% оно находится на этапе разработки.

При этом 56% респондентов еще не запускают отдельные реклам-
ные кампании под мобильные устройства. Несмотря на то, что усло-
вия потребления контента на мобильных и десктопах отличаются.

Мобильные приложения для ecommerce

Да

Нет, и не планируем

Нет, но собираемсяДа

В разработке

Нет, но планируем

Нет, и не планируем

32%36%

24%

44%

Наличие мобильного приложения Запуск рекламных кампаний под мобильные устройства

32%

28%

4%



Согласно последним данным, 95% пользователей считают, что 
совсем скоро поддержка клиентов будет осуществляться с помощью 
чат-ботов. И 35% хотят, чтобы компании использовали их чаще. 

* Зачем чат-боты ecommerce

Чат-боты и мессенджеры

Тем не менее, больше половины респондентов не имеют чат-ботов 
и не планируют их внедрять в ближайшее время. А вот рекламу 
в мессенджерах игнорируют куда меньше специалистов — лишь 20% 
не будут использовать этот канал в 2019 году. 

12%

Да Нет, и не планируемНет, но планируем

Использование чат-ботов

36%

52%

20%

Рассылка рекламы в мессенджерах

20%

60%

https://blog.ubisend.com/optimise-chatbots/chatbot-statistics
https://promodo.ua/blog/kak-ispolzovat-chat-botov-v-e-commerce.html#gref


Всего 16% компаний ведут соцсети с целью повышения продаж, 
80% стремятся улучшить имидж и повысить лояльность с помощью 
социальных медиа.

Соцсети для ecommerce

Около 34% не довольны SMM, что на 8% меньше тех, кого устраивают 
результаты. Удовлетворенность респондентов, не ожидающих 
продаж через соцсети, выше.

Повысить продажи

Улучшить имидж 
и повысить лояльность

Не ведем соцсети, 
но планируем

Не ведем соцсети, 
и не планируем

4%

С какой целью ведут соцсети: Приносят ли соцсети желаемый результат, %

Полностью 
доволен

Не доволен
вообще

1 2 43 5

16%

80%

12,5

20,8

25

29,2

12,5



Эффективность интернет-маркетинга отслеживается через изменение 
числа транзакций, показателя конверсии и ROI. 

KPI интернет-маркетинга

Специалисты не уделяют должного внимания лояльности и жизнен-
ному циклу клиента.  

Основные метрики эффективности бизнеса, %

Рост трафика/количества сессий 36

Рост числа транзакций 56

Повышение уровня конверсии 48

Увеличение известности бренда 16

Увеличение лояльности потребителей 4

Рост числа повторных покупок 24

Рост числа новых клиентов 40

Стоимость привлечения клиента (CTA) 32

ROI 52

Рост LTV (life time value) 0

Рост среднего чека 24



Оценка эффективности продвижения

Самостоятельно, используем Google Analytics или Яндекс.Метрику

Самостоятельно, используем аналитические сервисы на основе BI

Самостоятельно, на основе соственной CRM/ERP

Получаем отчеты от агентства (аутсорс)

Не уделяем внимание аналитике, но планируем

Не уделяем внимание аналитике, и не планируем

20%

44%
16%

20%

Как анализируют результаты интернет-маркетинга

44% компаний анализируют эффективность интернет-маркетинга 
самостоятельно с помощью стандартных сервисов аналитики. 
Преимущественно — средний и крупный бизнес. 

Мелкие компании получают отчеты от агентств. Это может быть 
связано с тем, что им просто невыгодно держать в штате отдельного 
специалиста по аналитике.



32% компаний сталкиваются с трудностями при оценке эффективности интернет-маркетинга, 24% отмечают отсутствие или несовершенство 
стратегии, 16% заявляют о нехватке квалифицированных кадров. При этом лишь 8% ощущают недостаток бюджета на продвижение.

Сложности интернет-маркетинга

Недостаток бюджета

Недостаток знаний

Сложности с оценкой эффективности интернет-маркетинга

Отсутствие или несовершенство стратегии

Нехватка квалифицированных кадров

Другое

16%
8%

4%

16%
32%

24%

Что мешает эффективному продвижению:



Выводы
Работа с агентствами

68% совмещают in-house и outsource, 24% отдают ведение 
интернет-маркетинга агентству полностью. 

Большие бюджеты на интернет-маркетинг

44% тратят больше 80% бюджета на продвижение онлайн, при 
этом 72% бюджета идет на привлечение новых клиентов. 

Если платные инструменты, то PPC

Контекстная реклама стала самым используемым, окупаемым 
и прибыльным инструментом в 2018. Именно поэтому 60% 
респондентов планируют в нее инвестировать в текущем году. 

Разработка ecommerce-приложений и реклама 
под мобильные устройства

64% компаний собираются или уже инвестируют 
в ecommerce-приложения. 68% запускают отдельные 
рекламные кампании под мобильные устройства.

Планы на чат-ботов и рекламу в мессенджерах

60% респондентов готовятся запускать рекламные кампании 
в мессенджерах, 52% — использовать чат-ботов. 

Соцсети — для имиджа и лояльности

Не ждут от соцсетей продаж 80% респондентов, они ведут аккаунты с 
целью улучшения имиджа и повышения лояльности клиентов. 58% 
недовольны или не могут оценить результаты SMM.

Самостоятельная оценка результатов 

80% компаний оценивают результаты продвижения самостоятельно 
с использованием различных сервисов. При этом, 32% респондентов 
утверждают, что сложности с оценкой интернет-маркетинга мешают 
им эффективно развивать бизнес.

Фокус на транзакции и ROI, лояльность в последнюю очередь

56% и 52% респондентов считают рост числа транзакций и ROI 
основ-ными KPI онлайн-бизнеса. Никто из респондентов не выделяет 
LTV клиента, и лишь 4% указали лояльность как метрику.
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