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Реферат 

 

Тема бакалаврской работы: «Разработка рекомендаций по выводу на 

маркетплейс продукции фармацевтической компании (на примере ООО «Па-

рафарм»)». 

Автор бакалаврской работы: Романова Виктория, группа 19ЭК1. 

Руководитель бакалаврской работы: Балахонова Елена Викторовна. 

Год защиты бакалаврской работы: 2023. 

Актуальность темы состоит в том, что электронная коммерция в по-

следние годы является ключевым драйвером рынка БАД. Опережающими 

темпами растѐт количество представленных на электронных торговых пло-

щадках товаров, торговых марок, компаний – производителей и продавцов. 

Работа с маркетплейсами даѐт возможность прямого выхода на потребителя, 

расширения объѐмов продаж и получаемой прибыли.  

Целью бакалаврской работы является разработка рекомендаций по вы-

воду на маркетплейс продукции фармацевтической компании (на примере 

ООО «Парафарм»). 

Поставленная цель обусловила необходимость решения следующих за-

дач: 

 проанализировать российский рынок биологически активных доба-

вок; 

 проанализировать сегмент онлайн-продаж на российском рынке био-

логически активных добавок; 

 проанализировать опыт работы ООО «Парафарм» на рынке биологи-

чески активных добавок;   

 разработать рекомендации по выводу на маркетплейс «СберМега-

Маркет» продукции ООО «Парафарм»; 

 дать экономическое обоснование предложенных рекомендаций. 

В ходе выполнения работы были проанализированы: российский рынок 

биологически активных добавок, сегмент онлайн-продаж на российском рынке 
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биологически активных добавок, опыт работы ООО «Парафарм» на рынке 

биологически активных добавок, разработаны рекомендации по выводу на 

маркетплейс «СберМегаМаркет» продукции ООО «Парафарм», дано эконо-

мическое обоснование предложенных рекомендаций. 

Объектом исследования является ООО «Парафарм», предметом – вы-

вод его продукции на маркетплейс «СберМегаМаркет». 

Практическая значимость бакалаврской работы заключается в том, что 

предложенные рекомендации могут быть использованы компанией «Пара-

фарм» при работе с маркетплейсами. 

Объем бакалаврской работы составляет 63 страницы формата А4. Рабо-

та содержит 10 таблиц, 16 рисунков и 7 приложений, 48 использованных ис-

точников.   
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ВВЕДЕНИЕ 

 

Актуальность выбранной для написания бакалаврской работы темы со-

стоит в том, что электронная коммерция в последние годы является ключе-

вым драйвером рынка БАД. Опережающими темпами растѐт количество 

представленных на электронных торговых площадках товаров, торговых ма-

рок, компаний – производителей и продавцов. Работа с маркетплейсами даѐт 

возможность прямого выхода на потребителя, расширения объѐмов продаж и 

получаемой прибыли.  

Целью бакалаврской работы является разработка рекомендаций по вы-

воду на маркетплейс продукции фармацевтической компании (на примере 

ООО «Парафарм»). 

Поставленная цель обусловила необходимость решения следующих за-

дач: 

 проанализировать российский рынок биологически активных доба-

вок; 

 проанализировать сегмент онлайн-продаж на российском рынке био-

логически активных добавок; 

 проанализировать опыт работы ООО «Парафарм» на рынке биологи-

чески активных добавок;   

 разработать рекомендации по выводу на маркетплейс «СберМега-

Маркет» продукции ООО «Парафарм»; 

 дать экономическое обоснование предложенных рекомендаций. 

В ходе выполнения работы были проанализированы: российский рынок 

биологически активных добавок, сегмент онлайн-продаж на российском рынке 

биологически активных добавок, опыт работы ООО «Парафарм» на рынке 

биологически активных добавок, разработаны рекомендации по выводу на 

маркетплейс «СберМегаМаркет» продукции ООО «Парафарм», дано эконо-

мическое обоснование предложенных рекомендаций. 
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Объектом исследования является ООО «Парафарм», предметом – вы-

вод его продукции на маркетплейс «СберМегаМаркет».  

Практическая значимость бакалаврской работы заключается в том, что 

предложенные рекомендации могут быть использованы компанией «Пара-

фарм» при работе с маркетплейсами. 

Информационной базой исследования послужили: учебная и научная 

литература, публикации профессиональных периодических изданий, мате-

риалы профильных интернет-ресурсов и компании «Парафарм». 

Объем бакалаврской работы составляет 63 страницы формата А4. Рабо-

та содержит 10 таблиц, 16 рисунков и 7 приложений, 48 использованных ис-

точников.   
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1 Исследование возможностей вывода на маркетплейсы продукции 

ООО «Парафарм» 

 

1.1 Анализ российского рынка биологически активных добавок 

 

Рынок биологически активных добавок (далее по тексту БАД) является 

одной из наиболее динамично развивающихся отраслей в мире. БАД – при-

родные биологические активные добавки, предназначенные для употребле-

ния одновременно с пищей или введения в состав пищевых продуктов. По 

разным данным, в Америке, Европе и Японии БАД употребляет более поло-

вины населения. 

Размер мирового рынка БАД был оценѐн в 163 968 млн долл. США в 

2022 г. и, как ожидается, будет расти с совокупными годовыми темпами рос-

та в 9 % с 2023 по 2030 г. и достигнет 327 420 млн долл. США. Растущая ос-

ведомлѐнность о личном здоровье из-за изменения привычек питания и бес-

покойного образа жизни будет стимулировать спрос на пищевые добавки в 

течение прогнозируемого периода.  

Причинами такой популярности БАД можно выделить желание укре-

пить иммунитет и уменьшить риск заболеваний, повысить энергетический 

уровень, а также улучшить общее состояние здоровья и настроения. За по-

следние годы спрос на БАД вырос значительно, особенно на те, которые со-

держат натуральные витамины, минералы, пробиотики, антиоксиданты, фер-

менты и растительные экстракты. 

Сегодня на рынке БАД представлено множество компаний, которые 

предлагают продукты различного качества и ценовых категорий. Кроме того, 

существуют разнообразные формы выпуска БАД: таблетки, капсулы, порош-

ки, жидкие экстракты и т.д. Большинство производителей БАД стремятся ис-

пользовать только натуральные ингредиенты с минимальным количеством 

консервантов и добавок. 
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В настоящее время Северная Америка и Европейский союз являются 

лидерами по потреблению БАД, однако последние исследования показыва-

ют, что спрос на БАД стабильно растѐт в Азии и других регионах мира. Это 

свидетельствует о том, что всѐ больше людей признают эффективность БАД 

в поддержании здоровья.  

Рынок БАД в России также стабильно растѐт. Данные отчѐта Ассоциа-

ции производителей и продавцов диетических добавок (АППД) показывают, 

что в 2022 г. его объѐм превысил 100 млрд руб. Это свидетельствует о сохра-

нении интереса населения к здоровому образу жизни и профилактике заболе-

ваний, а также эффективности маркетинговых стратегий производителей. На 

рисунке 1 представлена динамика рынка БАД в России с 2012 по 2023 г. За 

2023 г. информация за три месяца.  

 

 
 

Примечание – Составлено автором на основе данных «DSM Group»  [33-44] 

 

Рисунок 1 – Динамика рынка БАД в России: объем продаж в млрд руб.  

 

Изменение стоимости фокусной продукции, особенно импортной, так-

же привнесло свой вклад в рост популярности БАД. Согласно экспертной 
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оценке «Смарт Консалт», объѐм потребления БАД в России в 2022 г. увели-

чился на 24,1 %, а средневзвешенная цена на них выросла на 17,4 % по срав-

нению с предыдущим годом. 

На рисунке 2 представлена средневзвешенная цена упаковки БАД с 

2012 по 2022 г.  

 

 
 

Примечание – Составлено автором на основе данных «DSM Group» [33-43] 

Рисунок 2 – Средневзвешенная цена упаковки БАД в России 

 

При этом в условиях сложной геополитической ситуации и снижения 

реальных располагаемых доходов населения, потребление БАД в натураль-

ном выражении всѐ же увеличилось на 7,4 % по сравнению с 2021 г. [43]. 

Интересно отметить, что в 2022 г. на российском рынке БАД был заме-

тен рост спроса на продукцию премиального уровня. В сравнении с 2021 г., 

продажи во всех других сегментах снизились, кроме сегмента «Премиум». 

Это говорит о том, что рост натурального спроса на БАДы был обусловлен 

предпочтениями более обеспеченных потребителей, которые ориентированы 

на здоровый образ жизни и готовы вкладывать в это дополнительные средст-
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ва, например, на покупку дорогостоящих витаминных комплексов и пищевых 

добавок.  

С учетом нынешней экономической ситуации в России, санкционных 

ограничений и последствий переформатирования ряда бизнес-процессов в 

условиях новых реалий, а также поведения некоторых иностранных компа-

ний, которые ранее были активными участниками российского рынка БАД, 

динамика товарных потоков обладает различной тенденцией по натуральным 

и стоимостным показателям. В целом, рынок БАД в России продемонстриро-

вал высокую динамику за год, однако стоит отметить, что цены на продук-

цию резко выросли, вызвав ажиотажную реакцию покупателей. 

Совокупный объем российского рынка БАД занимают импортные про-

дукты, но в 2022 г. отечественным производителям удалось значительно ук-

репить свои позиции. В различные периоды доля импортных БАД на рынке 

достигала 58 %. Однако, можно наблюдать общую тенденцию на замещение 

импорта отечественной продукцией. 

Российский рынок БАД продолжает демонстрировать уверенный рост 

объемов внутреннего производства и замещения импортных поставок. Со-

гласно маркетинговому исследованию «Рынок БАД в России с прогнозом на 

2027 г.», проведенному маркетинговым агентством «Роиф Эксперт» в 2023 г., 

объемы отечественного производства БАД выросли на 4 % за год [9]. Это яв-

ляется рекордными показателями на текущий момент. 

Значительным изменением на российском рынке БАДов в прошлом го-

ду была перестройка структуры участников рынка вследствие ухода несколь-

ких зарубежных производителей. Однако в 2021 и 2022 гг. ТОП-3 компаний, 

доминирующих на рынке, остались прежними: «Эвалар», «Solgar» и «Phar-

maMed», а также появилась новая компания – ООО «ВТФ», занявшая пятое 

место в рейтинге производителей БАД в Российской Федерации. 

На рисунке 3 представлены ТОП-5 компаний производителей БАД по 

стоимостному объѐму продаж в России с 2021 по 2023 г. 
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2021 г. 

Рейтинг Производитель Стоимостной объѐм, млн руб. Доля 

1 «Эвалар» 1 220,7 15,7 % 

2 «Solgar»   566,2   7,3 % 

3 «PharmaMed»   456,3   5,9 % 

4 «Unipharm»   306,6   3,9 % 

5 «Stada»   256,4   3,3 % 
 

2022 г. 

Рейтинг Производитель Стоимостной объѐм, млн руб. Доля 

1 «Эвалар» 1 348,0 12,4 % 

2 «Solgar»    832,3   7,7 % 

3 «PharmaMed»    644,1   5,9 % 

4 «Квадрат-С»    588,9   5,4 % 

5 «Миролла»    315,4   2,9 % 
 

2023 г. 

Рейтинг Производитель Стоимостной объѐм, млн руб. Доля 

1 «Эвалар» 1 544,7 14,5 % 

2 «Solgar»    793,2   7,4 % 

3 «Квадрат-С»    653,1   6,1 % 

4 «PharmaMed»    585,8   5,5 % 

5 «ВТФ»    351,2   3,3 % 

 

Примечание – Составлено автором на основе данных «DSM Group» [42-44] 

 

Рисунок 3 – ТОП-5 производителей БАД по стоимостному объѐму продаж  

в России в 2021-2023 гг. 

 

«Эвалар» – российская компания, которая является лидером на отече-

ственном рынке по производству БАД. Она была основана в 1993 г. и за 

время своей работы заслужила доверие миллионов покупателей благодаря 

качественной продукции. Компания использует только натуральные расти-

тельные экстракты для создания препаратов, при этом все сырье выращива-

ется на собственных полях, что позволяет тщательно контролировать каче-

ство всего процесса производства. «Эвалар» предлагает широкий ассорти-

мент БАД, который охватывает такие области, как укрепление иммунитета, 

улучшение здоровья сердца и сосудов, поддержание здоровья женской и 
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мужской репродуктивной системы, нормализация сна и другие направле-

ния. 

«Solgar» – американская компания, которая специализируется на про-

изводстве высококачественных БАД с использованием натуральных ингре-

диентов. Компания была основана в 1947 г. и с тех пор заслужила доверие 

миллионов людей по всему миру благодаря своим инновационным продук-

там и строгому контролю качества. Вся продукция «Solgar» является 100 % 

натуральной и не содержит искусственных добавок, красителей или консер-

вантов. Компания предлагает широкий ассортимент БАД для поддержания 

здоровья, укрепления иммунной системы, улучшения пищеварения, поддер-

жания здоровья сердца и сосудов и других направлений. Одной из особенно-

стей «Solgar» является использование инновационных формул и высокотех-

нологичных методов производства, которые позволяют сохранить все полез-

ные свойства натуральных компонентов и обеспечить максимальную эффек-

тивность продукции. 

«PharmaMed» – российская компания, которая занимается разработ-

кой, производством и продажей медицинских препаратов и БАД. Она была 

основана в 1995 г. и с тех пор стала одним из крупнейших производителей 

лекарственных средств на российском рынке. Компания имеет свои произ-

водственные мощности, что позволяет ей контролировать все этапы произ-

водства и гарантировать высокое качество продукции. Вся продукция 

«PharmaMed» проходит строгий контроль качества и соответствует между-

народным стандартам. Одной из основных областей деятельности компании 

является производство медицинских препаратов для лечения различных за-

болеваний, таких как артериальная гипертония, диабет, онкологические за-

болевания, инфекционные и вирусные заболевания и др. Кроме того, 

«PharmaMed» выпускает широкий спектр БАД, которые помогают укрепить 

иммунную систему, поддерживать здоровье сердца и сосудов, улучшать 

зрение, нормализовать сон и т.д. 



15 
 

 «Квадрат-С» – российская компания, основанная в 2015 г., специали-

зируется на производстве БАД. Предлагает широкий ассортимент продуктов, 

которые разработаны для поддержки здоровья и благополучия: в портфеле 

около 220 их наименований продуктов. Производимые «Квадрат-С» БАДы 

предназначены для дополнения питания и обеспечения организма необходи-

мыми микроэлементами, витаминами, аминокислотами и другими полезны-

ми веществами. Продукты компании разрабатываются с использованием пе-

редовых технологий и соблюдением высоких стандартов качества. 

«ВТФ» – российская компания, основанная в 2003 г., специализируется 

на контрактном производстве лекарственных средств и БАД. За годы своей 

деятельности достигла статуса лидера на фармацевтическом рынке благодаря 

высокому качеству продукции. По-прежнему стремится к развитию и вне-

дрению новых технологий, постоянно ищет способы улучшить качество сво-

их продуктов, чтобы оставаться на переднем крае индустрии. 

Как видим, по состоянию на 2023 г. на российском рынке БАД доми-

нируют отечественные компании. Расширяя своѐ присутствие на внутреннем 

рынке, они теряют позиции на внешнем. Согласно данным за период между 

2018 и 2022 гг., экспорт биологически активных добавок к пище из России 

снизился на 32,5 %, то есть с 16,4 до 11,0 млн упаковок (см. рисунок 4). В 

2019 г. отмечался рост поставок на 13,0 % в сравнении с предыдущим годом, 

что связано с увеличением экспорта в Литву (на 1,53 млн упаковок) и Узбе-

кистан (на 0,87 млн упаковок). Однако в 2020 г. произошло снижение поста-

вок в Литву (на 0,90 млн упаковок) и Узбекистан (на 0,70 млн упаковок), что 

стало основной причиной общего сокращения показателя. В 2021 г. россий-

ский экспорт БАД уменьшился на 8,8 %, или на 1,61 млн упаковок, по срав-

нению с 2020 г. Наибольшее снижение поставок было замечено в Таджики-

стане (на 0,81 млн упаковок), Литве (на 0,65 млн упаковок) и Монголии (на 

0,59 млн упаковок). 
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Рисунок 4 – Экспорт БАД к пище из России в 2018-2022 гг., в млн упаковок [7] 

 

В 2022 г. экспорт российских БАД в Китай сократился на 842 тыс. упа-

ковок. Это произошло в основном из-за перестройки логистических цепочек 

и повышения конечной стоимости продукции, что сделало российские БАД 

менее конкурентоспособными на китайском рынке. 

Российский экспорт БАД был слабо развит и до обострения геополити-

ческой обстановки, связанной с началом специальной военной операции. Де-

ло в том, что российские фармпроизводители не занимались активным про-

движением своей продукции на зарубежных рынках из-за ограниченности 

финансовых ресурсов. Осложняла ситуацию и высокая конкуренция с меж-

дународными гигантами фармацевтической индустрии. В марте 2022 г. к 

этому добавились новые санкции Запада. В связи с этим, возможность выхо-

да на рынки «недружественных» стран для России потеряна, перспективы 

выхода на рынки стран Азии, Ближнего Востока, Северной Африки пока 

крайне туманны. В ближайшие годы основным направлением экспорта рос-

сийских БАД останутся страны СНГ. 

За период с 2018 по 2021 г. выручка российских операторов рынка био-

логически активных добавок к пище от экспортных поставок увеличилась в 

1,8 раза – с 13,2 до 24,3 млн долл. Основным фактором роста явилось повы-

шение средней цены на экспортируемую продукцию. Однако в 2022 г. оборот 

экспорта снизился на 41,6 % до 14,2 млн долл. из-за уменьшения как физиче-

ских объемов поставок (на 33,8 %), так и средней цены (на 11,7 %) (см. рису-

нок 5). 
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Рисунок 5 – Экспорт БАД из России в 2018-2022 гг., в млн долл. [7] 

  

В 2020 г. объем импорта БАД к пище значительно вырос и достиг 103,5 

млн упаковок, что на 12,3 % больше, чем в предыдущем году. Этот рост свя-

зан со слабой позицией рубля и увеличением цен на рынке, что побудило по-

требителей закупаться зарубежными БАД на запас. В 2021 г. спрос на им-

портные БАДы продолжал расти, и объем импорта составил уже 110,4 млн 

упаковок [9]. Главным фактором роста спроса стала дальнейшая распростра-

ненность коронавируса и появление новых штаммов. БАД использовались 

как профилактическое средство для укрепления иммунитета и входили в 

протоколы лечения в постковидный период. 

По данным «BusinesStat», в 2022 г. импорт БАД к пище в Россию сни-

зился на 20,3 % и составил 87,9 млн упаковок [9]. Сильнее всего снизились 

поставки из Германии (на 9 млн упаковок), Литвы (на 8,3 млн упаковок) и 

Нидерландов (на 4 млн упаковок). Ужесточение западных санкций отрази-

лось на всех участниках рынка, хотя они не непосредственно ограничивали 

поставки БАД. Иностранные компании испытывают проблемы с контейнер-

ными и авиаперевозками, разрывом логистических цепочек и сложностями с 

оплатой внешнеэкономических сделок через российские банки. Те иностран-

ные компании, которые продавали свои товары на территории России само-

стоятельно, столкнулись с трудностями в продвижении и продаже своей про-

дукции. Например, сайт «iHerb» заблокирован, а американская компания 

«Amway» заявила об уходе с российского рынка. В то же время, зарубежные 

компании, которые реализуют свои БАД через российские аптеки, пострада-

ли от санкций значительно меньше. Среди них лидером по обороту в России 

в 2022 г. стал бренд биологически активных добавок «Solgar», принадлежа-
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щий одноименному американскому фармконцерну. Компания «Herbalife 

Nutrition Ltd» сообщила о прекращении поставок своей продукции в Россию 

и закрытии всех центров продаж на ее территории еще в марте, а сейчас рас-

продает остатки продукции. 

В следующие годы ожидается снижение импортных поставок БАД на 

российский рынок. Это объясняется несколькими факторами, такими как 

введение санкций, снижение общего уровня тревожности из-за коронавируса, 

низкие реальные доходы населения, конкуренция со стороны отечественных 

производителей и общее ужесточение регулирования рынка. В данном кон-

тексте, важно отметить, что более строгое регулирование может повлиять на 

снижение импорта БАД, поскольку легализация продукции из-за рубежа мо-

жет стать более сложной задачей для производителей. Тем не менее, спрос на 

здоровый образ жизни и продукты, которые способствуют укреплению им-

мунитета, должен оставаться высоким, что создает благоприятную среду для 

роста внутреннего рынка. 

Заметным трендом 2022 г., который возможно закрепится и в перспек-

тиве, стала персонализация продуктов БАД. Это предусматривает создание 

индивидуальных рационов питания с учетом физической активности, возрас-

та, образа жизни для укрепления иммунной системы и повышения энергии. 

Например, компания «Сибирское здоровье», один из крупнейших игроков на 

российском рынке БАД, уже начал разработку таких линеек продуктов. Каж-

дая программа состоит из нескольких компонентов, и клиенты смогут вы-

брать ту, которая наиболее подходит для них. Компания планирует выпус-

тить эти продукты в 2024 г. 

Также трендом стал рост популярности БАД, которые производятся 

под собственной торговой маркой (СТМ) на условиях контрактного произ-

водства. На рисунке 6 показана динамика роста БАД, произведѐнных под 

СТМ.  
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Рисунок 6 – Динамика роста производства БАД под СТМ  

в 2018-2022 гг. [29] 

 

Прогнозируется, что спрос на БАД с СТМ будет сохраняться и в пери-

од 2023-2025 гг., продолжая увеличиваться.  

 

1.2 Анализ сегмента онлайн-продаж на российском рынке           

биологически активных добавок 

 

Что касается каналов продаж БАД, то мировой тенденцией и ключевым 

драйвером для рынка является развитие и ежегодный рост канала электронной 

коммерции. По итогам 2021 г. доля сегмента онлайн-продаж составила 21 %, 

оставшиеся 79 % пришлись на традиционные офлайн-продажи. В 2022 г. он-

лайн-продажи выросли до 25 % (см. рисунок 7). 
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Рисунок 7 – Распределение продаж БАД по каналам продаж, в процентах [29] 

 

На российском рынке БАД наблюдаются те же тенденции. По данным 

ежемесячного розничного аудита фармацевтического рынка России, прово-

димого маркетинговым агентством «DSM Group», происходит снижение 

продажи БАД в аптеках. Впервые это произошло в 2018 г. Тогда отмечалось, 

что по сравнению с 2017 г. продажи БАД снизились в денежном выражении 

на 0,6 %, а в упаковках – на 8,4 %. Это было первое отрицательное снижение 

продаж БАД с 2010 г., когда по сравнению с 2009 г. снижение было на уров-

не 0,3 % [9]. 

«DSM Group» сообщает, что снижение доходов россиян и более стро-

гий контроль со стороны проверяющих органов негативно повлияли на про-

дажи БАД в аптеках, что привело к изменению структуры потребления. Ге-

неральный директор «DSM Group» Сергей Шуляк поясняет, что в условиях 

нехватки денежных средств покупатели склонны экономить на БАД, по-

скольку они не являются необходимыми, как лекарственные препараты, и от-

каз от них, как правило, не наносит вреда здоровью. 
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На уменьшение продаж в аптечных магазинах повлияло также перерас-

пределение спроса в другие каналы продаж, такие как нефармацевтические 

розничные сети и онлайн-торговля. Эксперты указывают на это явления как 

на одну из возможных причин сокращения объѐма продаж в аптечной розни-

це. Как показывает исследование поведения покупателей в аптеках, прове-

денной компанией «Nielsen», число людей, использующих услуги онлайн-

аптек, выросло: 42 % опрошенных признались, что они пользуются такими 

сервисами [10]. 

На рисунке 8 представлены объѐмы продаж БАДов в России (в стоимо-

стном выражении) на ТОП-6 маркетплейсов, к числу которых относятся: 

«Wildberries», «Ozon», «СберМегаМаркет», «ЯндексМаркет», «КазаньЭкс-

пресс» и «АлиЭкспресс». В данном случае учитываются только FBO-

продажи (Fulfillment by Operator – операции с товаром по фулфилменту про-

водит маркетплейс), которые составляют в этом сегменте не менее 80 %.   

 

 
 

Рисунок 8 – Продажи БАД на маркетплейсах в январе – октябре 2022 г.,  

в руб. [29] 
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Суммарный объѐм рынка БАД на ТОП-6 маркетплейсов в 2022 г. пред-

ставлен на рисунке 9. Он составил 18 млрд руб., что почти в три раза превы-

шает показатель 2021 г. (6,5 млрд руб.) [29]. 

 

 
  

 Рисунок 9 – Динамика рынка БАД на ТОП-6 маркетплейсов  

в январе – октябре 2022 г., в млрд руб. [29] 

 

Кривая продаж БАД на ТОП-6 маркетплейсов в 2022 г. нетипичная: 

пикообразные продажи в июне, а осенью (в сентябре – октябре) продажи бы-

ли менее марта-апреля (см. рисунок 10). 

 

 
 

Рисунок 10 – Динамика рынка БАД на ТОП-6 маркетплейсов  

в январе – ноябре 2022 г., в тыс. руб. [29] 
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В начале 2022 г. количество торговых марок и производителей/ про-

давцов в аптеках и на маркетплейсах было сопоставимым. К ноябрю 2022 г. 

произошѐл кратный рост количества торговых марок и производителей (про-

давцов) на всех маркетплейсах (см. рисунок 11). 

 

 
 

Рисунок 11 – Количество торговых марок БАД и их производителей/  

продавцов на ТОП-5 маркетплейсов в 2021 – 2022 гг. [29] 

 

Расширение ассортимента БАД на маркетплейсах сопровождается зна-

чительным ужесточением контроля за их продажами. Это означает, что нель-

зя просто так без разрешения продавать пищевые добавки на маркетплейсах. 

Необходимо соблюдать требования регулирующих органов и получить соот-

ветствующие разрешения на продажу данных товаров. Для продажи любых 

пищевых добавок необходимо получить свидетельство о государственной ре-

гистрации. Этот документ является гарантом того, что данный продукт про-

шел экспертизу на соответствие заявленному составу и является безопасным 

для употребления. К сожалению, не все производители следуют этому требо-

ванию. Некоторые из них используют различные ухищрения, чтобы прода-

вать БАД без сертификации, не учитывая, что их действия могут привести к 

серьѐзным последствиям для здоровья потребителей. В 2021 г. Центром стра-

тегических разработок был проведен обширный анализ маркетплейсов, кото-

рые торгуют БАД. В результате экспертиз удалось выявить более 9 тыс. на-
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именований пищевых добавок, которые нарушают требования действующего 

законодательства Российской Федерации. Практически у трети всего ассор-

тимента БАД не обнаружилось обязательных справок о государственной ре-

гистрации.  

Были выявлены следующие нарушения [14]: 

1) 17 % всех диетических добавок сопровождались нереалистичными 

обещаниями, которые не соответствовали действительности; 

2) 19 % ассортимента БАД содержали опасные вещества, запрещенные 

Техническим регламентом Евразийского экономического союза;  

3) 24 % всего ассортимента продукции не имели справок о государст-

венной регистрации; 

4) около 33 % всего ассортимента содержали превышенную дозировку 

действующих веществ.  

Наиболее распространенным нарушением стало отсутствие информа-

ции в карточке товара на маркетплейсе о составе и дозировке, которые обяза-

тельно должны быть указаны на упаковке. Информация не соответствовала 

указанной на упаковке или вовсе не была указана. Также были выявлены 

случаи продажи лекарственных препаратов, замаскированных под БАД (см. 

рисунок 12). 

 

 
 

Рисунок 12 – Количество выявленных в 2021 г.  

несоответствий требованиям к реализации БАД на маркетплейсах  
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С 1 мая 2021 г. началась добровольная маркировка БАД, под которую 

подпала 21 категория продукции, включая природные и синтезированные ви-

тамины и их производные, провитамины, смеси витаминов и минеральных 

веществ, а также другие БАД. По данным Министерства промышленности и 

торговли, на август 2022 г. в эксперименте приняли участие около 1,6 тыс. 

компаний, занимающихся оборотом БАД. Среди них более тысячи предста-

вителей оптового и розничного звена, 153 производителя, 149 импортеров, 

включая компании «Эвалар», «Amway», «Гербалайф», «Solgar», «Фармстан-

дарт», «Stada», «Queisser Pharma» и другие, по словам замминистра промыш-

ленности и торговли Василия Шпака [25]. 

В связи с ужесточением контроля за продажей БАД в онлайн-торговле 

крупнейшие маркетплейсы принимают ответственный подход к данному во-

просу. На данный момент, внедряются и уже действуют новые правила для 

продавцов, которые хотят продавать БАД, спортивное питание и другие по-

добные продукты на маркетплейсах. 

Примером того, как крупнейшие торговые площадки действуют в ус-

ловиях строгого контроля за реализацией биологических добавок, может 

служить маркетплейс «Ozon». Платформа обновила свои правила и теперь 

разрешает продажу БАД только селлерам, имеющим справки о государст-

венной регистрации на весь представленный ассортимент товаров. 

Для того чтобы добавить карточки товаров в категории «Спортивное 

питание» и «БАДы и парафармацевтика», продавец должен предоставить ко-

пии свидетельств о государственной регистрации, четкие фотографии упако-

вок продуктов и сопроводительные инструкции к ним. После этого карточка 

товара отправляется на модерацию платформы. Если все документы будут 

одобрены, товар будет выставлен на витрину маркетплейса. 

Если продавец попытается добавить БАД, витамины или спортивное 

питание в категории, которой эти товары не соответствуют, его аккаунт на 

маркетплейсе может быть заблокирован без возможности восстановления. 
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Таким образом платформа защищает себя от рисков связанных с блокиров-

кой со стороны государственных органов из-за отсутствия необходимых до-

кументов. Крупные торговые площадки заинтересованы в продаже только 

качественной сертифицированной продукции, поскольку это помогает им 

поддерживать хорошую репутацию в глазах покупателей и защищает их от 

проблем с законодательством. 

Существуют универсальные требования для продажи БАД на любой 

торговой площадке в России: 

1) В категории «Витамины и БАДы» и других подобных категориях 

(например, спортивное питание, пищевые добавки) нельзя продавать лекар-

ственные препараты. 

2) Нельзя продавать биологические добавки, содержащие запрещенные 

вещества, перечень которых указан в Приложении № 7 регламента Таможен-

ного союза «О безопасности пищевой продукции». 

3) Наименование и описание продукта, представленного в категории 

«БАДы», должны быть точными и не вводить потребителя в заблуждение 

ложными обещаниями. Сопроводительная информация не должна создавать 

впечатления, что добавка является лекарственным препаратом или его анало-

гом. 

4) Продавец не может самостоятельно размещать карточки товаров с 

БАДами на маркетплейсе. Они появятся на витрине только после загрузки и 

проверки документации соответствия, включающей в себя справки о госу-

дарственной регистрации. 

В случае нарушения правил, маркетплейс имеет право заблокировать 

карточки товаров и полностью прекратить сотрудничество с продавцом. По-

этому для продавцов, желающих продавать БАД в электронной коммерции, 

важно тщательно ознакомиться с правилами каждой конкретной платформы, 

чтобы установить эффективный канал сбыта. 
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1.3 Анализ опыта работы ООО «Парафарм» на рынке биологически 

активных добавок 

 

Компания «Парафарм» – российский производитель, который уже бо-

лее 25 лет успешно работает в области фармацевтики. За это время компания 

заслужила репутацию надежного и динамично развивающегося предприятия, 

занимающего лидирующие позиции в разработке, производстве и распро-

странение БАД к пище, а также пищевых продуктов и растительных экстрак-

тов.  

Компания была основана в 1995 г. в Пензе по инициативе учѐных Пен-

зенского института математических машин, которые были разработчиками 

первых параллельных вычислительных машин высокой скорости «Эльбрус», 

ставших настоящим прорывом в области информационных технологий. На 

начальном этапе компания начала выпуск драже «Валериана П», «Вечернего 

драже» и «Вечернего форте».   

С каждым годом ассортимент компании расширялся и теперь она явля-

ется одним из лидеров на рынке БАД и витаминно-минеральных комплексов. 

Разработки компании «Прафарм» базируется на синтезе опыта народной ме-

дицины и последних достижений науки о здоровье, что позволяет создавать 

высокоэффективную продукцию на натуральной основе. Все лекарственные 

травы, которые используются в производстве препаратов, выращены в эколо-

гических чистых районах средней полосы России. 

В своей деятельности компания придерживается высоких стандартов 

качества и безопасности продукции, что подтверждают многочисленные сер-

тификаты и награды. Сотрудники компании тесно сотрудничают с ведущими 

специалистами в области фармакологии и биохимии, чтобы создавать уни-

кальные формулы и инновационные продукты. Также «Парафарм» является 

активным партнѐром крупнейших научно-спортивных институтов России, 

таких как Федеральный научный центр физической культуры и спорта, На-

циональный Государственный Университет физической культуры, спорта и 
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здоровья имени П. Ф. Лесгафта в Санкт-Петербурге, а также с другими пред-

приятиями, занимающимися выращиванием ценных лекарственных расте-

ний, фармакологическими исследованиями и разработками в области спорта 

и здоровья, как в России, так и за еѐ пределами.  

Одной из основных целей компании является поддержание здоровья и 

повышение качества жизни населения. В связи с этим, она постоянно расши-

ряет свой ассортимент за счѐт оригинальных БАД с выраженной клиниче-

ской эффективностью.  

В ассортиментом портфеле компании «Парафарм» более 100 наимено-

ваний БАД различных форм выпуска, что позволяет ей удовлетворять по-

требности самых разнообразных групп населения. Все продукты создаются 

на основе натуральных компонентов. 

Миссия компании – это поддержание здоровья и повышение качества 

жизни населения, создания и внедрения препаратов нового поколения. Про-

филь компании – высокотехнологичное производство лечебно-

профилактических средств из сырья природного происхождения. 

Компания имеет широкую сеть продаж на территории Российской Фе-

дерации. Она включает крупных дистрибьюторов, таких как «Протек», «Кат-

рен», и «Магнит Фарма», а также присутствует во многих аптечных сетях по 

всей территории России. Более того, успех компании проявляется и за преде-

лами России – в странах, таких как Казахстан, Беларусь, Киргизия и Арме-

ния. Такое разнообразие рынков позволяет компании увеличить объѐм про-

даж и расширить свою клиентскую базу, что является важным инструментом 

для достижения конкурентных преимуществ. 

У компании «Парафарм» есть перспективные направления развития: 

разработка новых продуктов на основе натуральных компонентов (расти-

тельные экстракты, витамины и минералы); расширение ассортимента про-

дукции за счет включения в него средств для поддержания здоровья кожи, 

волос и ногтей; развитие линейки спортивных добавок для улучшения вы-

носливости, силы и восстановления после тренировок; развитие линейки 
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продуктов для улучшения пищеварения и поддержания здоровой микрофло-

ры кишечника; использование в производстве новых технологий (микро-

эмульсии и наночастицы) для повышения эффективности продукции; расши-

рение географии продаж за счѐт выхода на новые рынки, в том числе между-

народные; укрепление позиций на рынке за счет активной рекламной кам-

пании и участия в специализированных выставках и конференциях; развитие 

программ лояльности для постоянных клиентов и активное привлечение но-

вых потребителей; внедрение системы контроля качества продукции и сер-

тификации соответствующих стандартам. 

Ассортимент компании довольно большой и включает такие линейки 

продукции, как: 

1) витаминно-минеральные комплексы; 

2) остеопротекторы нового поколения; 

3) витамины для тонуса; 

4) витамины для сна; 

5) тонизирующие таблетированные травы; 

6) успокоительные таблетированные травы; 

7) таблетированные травы комплексного действия; 

8) лекарственные растения серии «Кулясово & Мамадыш»; 

9) лекарственные растения серии «Дикоросы»; 

10) HDBA органик комплекс; 

11) линейка натуральных препаратов «Fitness & Life». 

Таким образом, компания «Парафарм» является одним из лидеров в 

производстве качественной и эффективной продукции на натуральной осно-

ве, которая помогает людям поддерживать своѐ здоровье и повышать качест-

во жизни. Еѐ инновационный подход к производству продукции и постоян-

ное стремление к развитию делают еѐ одной из наиболее перспективных 

компаний в отрасли здравоохранения. 

Компания «Парафарм» с целью расширения своей клиентской базы и 

увеличения объѐмов продаж активно использует электронные каналы про-
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даж, такие как маркетплейсы. Маркетплейсы – это электронные торговые 

площадки, где производители и продавцы могут представить свою продук-

цию широкой аудитории потенциальных покупателей. На данный момент, 

компания «Парафарм» представлена на таких маркетплейсах, как «Wildber-

ries», «Озон», «ЯндексМаркет» и «Акушерство». 

Однако компания не останавливается на достигнутом и ищет новые 

возможности расширения своего присутствия в сети. Поэтому, они также 

ищут сторонние маркетплейсы, которые позволяют торговлю БАД. Расшире-

ние присутствия компании на маркетплейсах имеет ряд преимуществ. Во-

первых, это позволяет увеличить охват целевой аудитории и повысить узна-

ваемость бренда. Во-вторых, наличие на маркетплейсах дает возможность 

быстро реагировать на изменения спроса, а также следить за конкурентами и 

их тарифами. В-третьих, маркетплейсы предоставляют удобный инструмент 

для управления продажами – от мониторинга заказов до учета финансовых 

потоков. 

Активное использование маркетплейсов является важной стратегией 

компании «Парафарм» на сегодняшний день. Расширение числа маркетплей-

сов, где можно купить БАД этого производителя, поможет увеличить объѐм 

продаж и получить новых клиентов. Компания «Парафарм», как и любой 

другой бизнес, стремится максимизировать свою прибыль. Однако продажа 

товаров на маркетплейсах через посредников может снизить прибыльность 

бизнеса из-за высоких комиссионных платежей. 

Маркетплейсы часто устанавливают комиссии за использование их 

площадки для продажи товаров. Размер комиссии может быть значительным 

и зависит от многих факторов, включая категорию товаров, объем продаж и 

т.д. Кроме того, возможны дополнительные расходы, такие как банковские 

комиссии и налоги, которые также могут повлиять на конечную прибыль. 

Поэтому компания «Парафарм» решила не продавать свою продукцию через 

посредников на маркетплейсах и выбрала напрямую работать с клиентами. 

Такой подход позволяет ей сохранять большую часть прибыли и контроли-
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ровать ценовую политику, что обеспечивает более выгодные условия для 

клиентов. Более того, прямая работа с клиентами помогает компании «Пара-

фарм» лучше понимать их потребности и предоставлять более персонализи-

рованный сервис, что может привести к улучшению общих отношений с кли-

ентами и повышению лояльности. 

Компания занимается логистикой товаров до складов маркетплейсов. 

Этот процесс включает проверку правильности заказа, выбор подходящей 

упаковки для товара, маркировку товара с уникальным индентификаторами, 

которые позволяют легко отслеживать его движение на складе, и надежную 

доставку на склад маркетплейса. После того, как товар прибыл на склад мар-

кетплейса, он принимается сотрудниками, ответственными за логистические 

процессы. Они проводят проверку товара на предмет соответствия заказу, 

целостности упаковки, отсутствия повреждений и т.д. Затем товар размеща-

ется на складе маркетплейса, где он становится доступным для продаж. За 

свою работу маркетпелейсы берут от 10 % до 22 %. 

На маркетплейсах представлены следующие товары компании «Пара-

фарм» (см. таблицу 1). 

 

Таблица 1 – Реализуемые на маркетплейсах БАД компании «Парафарм» 

 

Маркетплейс Ассортиментная группа БАД 

«Wildberries» Витаминно-минеральные 

комлексы 

«Кардитон» 

«Дигидрокверцетин Плюс» 

«Тирео-Вит» 

«Нерво-Вит» 

«Мемо-Вит» 

«Мези-Вит Плюс» 

«Эромакс» 

«Простатон П» 

«Эрек-Тон» 

«Андро-Вит» 

«Фемо-Клим» 

«Селенбио фо вумен» 

Остеопротекторы  

нового поколения 

«Остеомед Форте»  

«Остеомед» 

«Остео-Вит D3» 
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Продолжение таблицы 1 
 

Маркетплейс Ассортиментная группа БАД 

 Витамины для тонуса «Апитонус П» 

«Леветон П» 

«Элтон П» 

«Леветон Форте» 

«Элтон Форте» 

Витамины для сна Серия препаратов «Вечернее» 

«Ночной»  

Тонизирующие  

таблетированные травы 

«Левзея П» 

«Элеуктерококк П» 

Успокоительные  

таблетированные травы 

«Валериана П» 

«Зверобой П» 

«Пустырник П» 

Таблетированные травы  

комплексного действия  

«Девясил П» 

«Иван-чай П» 

«Календула П» 

«Одуванчик П» 

«Сенна + Д» 

«Солодка П» 

«Шалфей П» 

«Эхинацея П» 

Лекарственные растения  

серии «Кулясово & Мамадыш» 

«Календула сорта Кальта  

цветки» 

«Ромашка аптечная сорта»  

Подмосковная цветки» 

Серия «Дикоросы» «Синюхи голубой корни» 

Линейка натуральных  

препаратов «Fitness & Life» 

«LEVETON XXL» 

«ECDISTON» 

«ELTON XXL» 

«OSTEOMED» 

«KILO LIGHT» 

«ECDYSTERONE P» 

«BCAATON» 

«NERVO-VIT» 

«GOLD HEALER» 

«APITONUS» 

«HONDRO-VIT» 

«ANTI DEPRESSION» 

«IRON HERB» 

«MEMO-VIT» 

«TIREO-VIT» 

«STRONG IMMUNITY» 

«MEZI-VIT+» 
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Продолжение таблицы 1 
 

Маркетплейс Ассортиментная группа БАД 

«OZON» Витаминно-минеральные  

Комлексы 

«Кардитон» 

«Дигидрокверцетин Плюс» 

«Тирео-Вит» 

«Нерво-Вит» 

«Мемо-Вит» 

«Мези-Вит Плюс» 

«Эромакс» 

«Простатон П» 

«Эрек-Тон» 

«Андро-Вит» 

«Фемо-Клим» 

«Селенбио фо вумен» 

Остеопротекторы  

нового поколения 

«Остеомед Форте»  

«Остеомед» 

«Остео-Вит D3» 

Витамины для тонуса «Апитонус П» 

«Леветон П» 

«Элтон П» 

«Леветон Форте» 

«Элтон Форте» 

Витамины для сна Серия препаратов «Вечернее» 

«Ночной» 

Тонизирующие  

таблетированные травы 

«Левзея П» 

«Элеуктерококк П» 

Успокоительные  

таблетированные травы 

«Валериана П» 

«Зверобой П» 

«Пустырник П» 

Таблетированные травы  

комплексного действия  

«Девясил П» 

«Календула П» 

«Одуванчик П» 

«Сенна + Д» 

«Солодка П» 

«Шалфей П» 

«Эхинацея П» 

Лекарственные растения  

серии «Кулясово & Мамадыш» 

«Календула сорта Кальта 

цветки» 
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Продолжение таблицы 1 
 

Маркетплейс Ассортиментная группа БАД 

«ЯндексМаркет» 

 

 

Витаминно-минеральные  

Комлексы 

«Кардитон» 

«Дигидрокверцетин Плюс» 

«Тирео-Вит» 

«Нерво-Вит» 

«Мемо-Вит» 

«Мези-Вит Плюс» 

«Эромакс» 

«Простатон П» 

«Эрек-Тон» 

«Андро-Вит» 

«Фемо-Клим» 

«Селенбио фо вумен» 

 Остеопротекторы  

нового поколения 

«Остеомед Форте»  

«Остеомед» 

«Остео-Вит D3» 

 Витамины для тонуса «Апитонус П» 

«Элтон П» 

«Леветон Форте» 

«Элтон Форте» 

 Витамины для сна Серия препаратов «Вечернее» 

«Ночной» 

 Тонизирующие  

таблетированные травы 

«Левзея П» 

 Успокоительные  

таблетированные травы 

«Валериана П» 

«Зверобой П» 

«Пустырник П 

 Таблетированные травы  

комплексного действия  

«Девясил П» 

«Календула П» 

«Одуванчик П» 

«Сенна + Д» 

«Солодка П» 

«Шалфей П» 

«Эхинацея П» 

 Лекарственные растения  

серии «Кулясово & Мамадыш» 

«Ромашка аптечной сорта 

Подмосковная цветки» 

 Линейка натуральных  

препаратов «Fitness & Life» 

 

 

 

«KILO LIGHT» 
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Продолжение таблицы 1 
 

Маркетплейс Ассортиментная группа БАД 

«Акушерство» 

 

 

Витаминно-минеральные  

комлексы 

«Нерво-Вит» 

«Селенбио фо вумен» 

Остеопротекторы  

нового поколения 

«Остеомед» 

 

Витамины для тонуса «Апитонус П» 

 

Витамины для сна «Ночной» 

Успокоительные  

таблетированные травы 

«Валериана П» 

 

 

Ранее был представлен весь каталог компании, но из-за того, что когда 

товар долго не заказывают, понижается рейтинг магазина и падают продажи, 

были вынуждены убрать часть продукции. 

Самые продаваемые товары: «Фемо-клим», «Одуванчик П», «Нерво-

вит», «Остеомед форте». 

За апрель 2023 г. компания продала 4 000 товаров, получив доход око-

ло 1 млн руб, в мае – 5 000 товаров с доходом более 1 млн руб. 

Есть сложности в работе с маркетплейсами:  

1) Требуется постоянный контроль за состоянием запасов, управление 

заказами и обработка возвратов.  

2) Необходимо соответствовать довольно строгим правилам и требова-

ниям, в случае нарушения которых компания может быть оштрафована и да-

же отключена заблокирована на маркетплейсе, что повлияет на еѐ продажи и 

репутацию. Одним из самых важных требований для работы на маркетплейсе 

является соблюдение правил продажи и контракта с клиентами. Компания 

должна четко указывать цену, условия доставки, возможности возврата това-

ра и гарантийные обязательства.  
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2 Разработка рекомендаций по выводу на маркетплейс          

«СберМегаМаркет» продукции ООО «Парафарм» 

 

2.1 Рекомендации по выводу на маркетплейс «СберМегаМаркет» 

продукции ООО «Парафарм» 

 

Маркетплейсы – это онлайн-платформы, которые представляют собой 

электронные рынки, где продавцы могут предлагать свои товары или услуги, 

а покупатели могут выбирать из широкого спектра предложений. 

На маркетплейсах можно найти товары из различных сфер, включая 

электронику, одежду, обувь, аксессуары, косметику, товары для дома, спор-

тивные товары, игрушки, товары ручной работы, продукты питания, и мно-

гое другое. Продавцы имеют возможность создавать свои собственные мага-

зины на платформе маркетплейса, загружать информацию о своих товарах 

или услугах, устанавливать цены и обрабатывать заказы от покупателей. 

Покупатели, в свою очередь, могут искать нужные им товары или услу-

ги на маркетплейсах. Они могут использовать поисковые фильтры, категории 

или ключевые слова для нахождения подходящих предложений. Кроме того, 

они могут сравнивать цены, характеристики и отзывы о продавцах и товарах, 

чтобы принять информированное решение о покупке. 

Оплата за покупки на маркетплейсах обычно осуществляется через 

электронные платѐжные системы, предоставляемые самой платформой. Это 

может включать различные способы оплаты, такие как кредитные карты, 

электронные кошельки или банковские переводы. Маркетплейсы обеспечи-

вают безопасную передачу платежных данных и защиту личной информации 

покупателей. 

Отзывы, оставленные покупателями о продавцах и товарах, являются 

важным элементом на маркетплейсе. Они помогают другим покупателям 

принять решение о покупке и создают доверие в отношении конкретного 

продавца или товара. Покупатели могут делиться своим опытом, оценивать 
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качество обслуживания и оставлять комментарии, чтобы помочь другим 

пользователям принять взвешенное решение. 

В России большую популярность приобрели такие маркетплейсы, как 

«Wildberries», «Ozon», «Яндекс.Маркет» и «СберМегаМаркет». Все они 

предлагают широкий ассортимент товаров и услуг [18]. В последние годы, 

как было сказано в параграфе 1.2, все эти маркетплейсы входят в ТОП-5 по 

продажам БАД. 

Прежде чем начать свою деятельность на маркетплейсах, важно про-

вести исследование товарных ниш. Без понимания тенденций потребитель-

ского рынка и без информации о потребностях клиентов компания может по-

терять деньги. Для помощи в выборе подходящей ниши можно использовать 

сервисы аналитики. Это специальное программное обеспечение, которое по-

зволяет отслеживать статистику продаж любых товаров на маркетплейсе. 

Аналитика маркетплейсов играет ключевую роль в эффективном 

управлении продажами и успешной деятельности продавцов на платформах. 

Предоставляемая аналитическая информация помогает продавцам получить 

глубокое понимание своего бизнеса, конкурентной среды и предпочтений 

потребителей.  

Аналитика маркетплейсов предоставляет продавцам ценную информа-

цию о производительности и результативности их деятельности на платфор-

ме, данные, основанные на поведении покупателей и трендах рынка, чтобы 

помочь принимать обоснованные решения по следующим аспектам бизнеса: 

1) Помогает определить, какие товары или категории товаров наиболее 

востребованы и пользуются успехом у покупателей. Позволяет изучить дан-

ные о продажах, конверсии и отзывах, чтобы принять решение о расширении 

или сокращении ассортимента, добавлении новых товаров или удалении не-

эффективных. 

2) Предоставляет данные о ценах на рынке, конкурентной среде и 

спросе потребителей, что помогает продавцам определить оптимальные цены 

для своих товаров или услуг, учитывая конкуренцию, маржу прибыли и ожи-

дания покупателей. 

https://a2is.ru/publications/crm/luchshie-servisy-analitiki-marketplejsov-2023
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3) Помогает продавцам оценить эффективность своих маркетинговых 

кампаний и рекламных усилий. Предоставляет данные о трафике, конверсии 

и ROI (возврате инвестиций), позволяя продавцам оптимизировать свои мар-

кетинговые стратегии, выбирать наиболее эффективные каналы продвижения 

и аллокировать бюджеты маркетинга. 

4) Помогает продавцам прогнозировать спрос, анализировать данные о 

продажах и складских запасах, чтобы оптимизировать управление запасами. 

Это включает определение оптимального уровня запасов, расчет точки пере-

заказа и принятие решений о закупках и управлении поставками. 

Сервисы аналитики маркетплейсов работают на основе IT-решений, 

известных как парсеры. Парсеры – это программы, которые позволяют опре-

делить количество товаров, оставшихся на складе, и количество проданных 

единиц за выбранный период времени. При работе парсеры обращаются к 

страницам товаров на маркетплейсе и анализируют HTML-код, чтобы из-

влечь нужные данные. Они сканируют данные маркетплейсов и извлекают 

информацию о продажах, запасах и других показателях, которые могут быть 

полезны для анализа рынка. Эта информация помогает предпринимателям 

принимать более обоснованные решения в отношении выбора товарной ни-

ши и оптимизации своего бизнеса [23]. 

При выборе сервиса аналитики маркетплейсов важно учитывать сле-

дующие параметры [18]: 

1) Хороший сервис должен предоставлять возможности для отслежи-

вания ключевых метрик, сегментации данных, создания отчетов и визуализа-

ции результатов. 

2) Гибкость и настраиваемость сервиса для анализа данных очень важ-

ны, поскольку каждый бизнес имеет уникальные потребности. При выборе 

сервиса необходимо обратить внимание на его способность быть гибким и 

настраиваемым под конкретные требования и стратегии бизнеса. 

3) Сервис для анализа данных должен поддерживать интеграцию с 

маркетплейсами, которая позволит автоматически получать данные о прода-

жах, клиентах и других релевантных метриках из магазина на маркетплейсе. 
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Это обеспечит более полный и точный анализ данных и поможет принимать 

более информированные решения для бизнеса. 

4) Важно обратить внимание на политику конфиденциальности данных 

и условия безопасности, предлагаемые разработчиком. Удостовериться, что 

сервис принимает соответствующие меры для защиты пользовательских дан-

ных и соблюдения требований законодательства в области конфиденциаль-

ности – это включает меры шифрования данных, контроль доступа и управ-

ление рисками информационной безопасности.  

5) Важно удостовериться, что сервис обладает масштабируемостью. Это 

означает, что сервис должен иметь возможность расширения функционально-

сти и обрабатываемого объема данных по мере необходимости бизнеса.  

6) Важна поддержка и обслуживание клиентов. Надо убедиться, что 

выбранный сервис предоставляет доступ к квалифицированной поддержке в 

случае возникновения вопросов или проблем с использованием сервиса.  

Дальше рассмотрим самые популярные, по результатам исследования 

«Habr», сервисы аналитики маркетплейсов по разным критериям. 

Демонстрационная версия сегодня предлагается практически во всех 

сервисах внешней аналитики (см. таблицу 2). Это распространенная страте-

гия маркетинга, направленная на привлечение новых пользователей на плат-

форму и демонстрацию преимуществ продукта. 

 

Таблица 2 – Длительность предоставляемого сервисами аналитики тестового 

периода 
 

Сервисы аналитики Длительность тестового периода 

«MoneyPlace» 7 дней 

«Sellmonitor» 3 дня 

«SellerExpert» 30 дней 

«Shopstat» Всегда  

«e-Comet» Бесплатно для новичков 

«EggHeads Solutions» 7 дней 

«SellerStats» 7 дней 

 

Для новичка интерфейс сервиса внешней аналитики иногда может по-

казаться сложным и запутанным. Однако с подробным руководством и каче-
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ственным инструментом любой желающий может стать начинающим анали-

тиком сегодня. Понять, что означает каждая цифра в интерфейсе – это важ-

ный шаг для новичка. С помощью детальных инструкций и гида можно осво-

ить различные аспекты работы с сервисом аналитики. Обычно в гайде рас-

крыты основные функции и возможности, объясняется, как интерпретировать 

цифры и данные, представленные на экране. Качественный инструмент для 

внешней аналитики предоставляет удобный пользовательский интерфейс, 

понятные графики и диаграммы, а также мощные функции обработки дан-

ных. Такой инструмент поможет новичку быстро освоиться и начать выпол-

нять аналитические задачи. Все ведущие сервисы аналитики предоставляют 

клиентам обучающие материалы (см. таблицу 3). 

 

Таблица 3 – Наличие у сервисов аналитики обучающих материалов  

 

Сервисы аналитики Наличие обучающих материалов 

«MoneyPlace» Есть 

«Sellmonitor» Есть  

«SellerExpert» Есть  

«Shopstat» Есть  

«e-Comet» Есть  

«EggHeads Solutions» Есть  

«SellerStats» Есть  

 

Среди сервисов внешней аналитики наиболее популярной площадкой 

среди селлеров в России является «Wildberries». На втором месте располага-

ется «Ozon», данные которого собирают немного меньше сервисов. Затем 

следуют «ЯндексМаркет» и «AliExpress», обслуживающие как международ-

ный, так и российский спрос. Данные по «СберМегаМаркет», «Lamoda» и 

«KazanExpress» собираются только некоторыми единичными сервисами (см. 

таблицу 4). 
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Таблица 4 – Анализируемые сервисами аналитики маркетплейсы 

 

Сервисы аналитики Анализируемые площадки 

«MoneyPlace» «Wildberries», «Ozon», «ЯндексМаркет», 

«KazanExpress», «СберМегаМаркет», «AliExpress» 

«Sellmonitor» «Wildberries», «Ozon», «AliExpress» 

«SellerExpert» «Wildberries», «Ozon» 

«Shopstat» «Wildberries», «Ozon» 

«e-Comet» «Wildberries» 

«EggHeads Solutions» «Wildberries», «Ozon» 

«SellerStats» «Wildberries», «Ozon», «ЯндексМаркет» 

 

После бесплатного тестирования сервиса внешней аналитики можно 

подключить платную версию, где больше возможностей для анализа на мар-

кетплейсах (см. таблицу 5). 

 

Таблица 5 – Тарифы сервисов аналитики  

 

Сервисы аналитики Минимальная стоимость, руб. Максимальная стоимость, 

руб. 

«MoneyPlace» 3 990 89 990 

«Sellmonitor» 4 990 

«SellerExpert» 2 990 25 000 

«Shopstat» Бесплатный  

«e-Comet» 2 000 10 000 

«EggHeads Solutions» 25 000 100 000 

«SellerStats» 2 490 15 990 

 

Помимо внешней аналитики, важная функция, которую должны вы-

полнять сервисы, – анализ собственных продаж селлера, и она есть у подав-

ляющего большинства входящих в 2023 г. в ТОП-7 сервисов аналитики (см. 

таблицу 7).    

 

Таблица 6 – Наличие возможности проводить внутреннюю аналитику  

 

Сервисы аналитики Наличие внутренней аналитики 

«MoneyPlace» Есть  

«Sellmonitor» Есть  

«SellerExpert» Есть  

«Shopstat» Есть  

«e-Comet» Есть  

«EggHeads Solutions» Есть  

«SellerStats» Нет  
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Возможность выгрузки данных из сервиса аналитики является важным 

функционалом, который облегчает процесс отчетности и анализа. Когда дан-

ные доступны для экспорта, можно легко предоставлять информацию инве-

сторам, директорам и другим заинтересованным сторонам. Выгрузка данных 

позволяет создавать аналитическую информацию по конкретным показате-

лям в удобном и читаемом формате, что облегчает понимание данных и при-

нятие решений на основе них (см. таблицу 7). 

 

Таблица 7 – Наличие возможности выгрузки данных  

 

Сервисы аналитики Возможность и формат выгрузки 

«MoneyPlace» CSV 

«Sellmonitor» XLS 

«SellerExpert» XLS, CSV 

«Shopstat» Нет 

«e-Comet» XLS 

«EggHeads Solutions» XLS, API 

«SellerStats» XLS, CSV 

 

Возможность разделить доступ между сотрудниками – дополнительное 

удобство, хотя и несущее определѐнные риски. Слишком распространены 

сейчас схемы мошенничества в сфере электронной коммерции. Одни серви-

сы предоставляют доступ нескольким пользователям на расширенных тари-

фах, другие продают его как отдельную услугу (см. таблицу 8).  

 

Таблица 8 – Наличие возможности одновременной работы с сервисом не-

скольких сотрудников 

 

Сервисы аналитики Возможность одновременной работы или допаккаунт 

«MoneyPlace» Одновременный доступ трѐм сотрудникам 

«Sellmonitor» Работа нескольких пользователей с одного аккаунта 

«SellerExpert» Есть ролевая модель 

«Shopstat» Нет  

«e-Comet» Есть, количество сотрудников прописано в каждом тарифе 

«EggHeads Solutions» Пользоваться аналитикой можно всей команде и за это не 

нужно доплачивать  

«SellerStats» Доступ нескольких сотрудников на корпоративном тарифе 
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Еще одним признаком хорошего обслуживания является наличие про-

фессиональной технической поддержки. В современных условиях недоста-

точно просто отправить клиенту стандартные ответы (это может сделать и 

бот), важно предоставить исчерпывающую информацию по вопросам, свя-

занным с подключением, тарифами или решением возникающих проблем. 

Клиенты ожидают качественной помощи при возникновении технических 

неисправностей, сбоях или других проблемах, и команда техподдержки 

должна быть грамотно обучена и готова предоставить полезную и понятную 

информацию для устранения этих проблем (см. таблицу 9). 

 

Таблица 9 – Наличие у сервиса аналитики профессиональной техподдержки  

 

Сервисы аналитики Наличие и оперативность ответов от техподдержки 

«MoneyPlace» Отвечают быстро 

«Sellmonitor» Отвечают быстро 

«SellerExpert» Отвечают быстро 

«Shopstat» Отвечают быстро  

«e-Comet» Отвечают быстро 

«EggHeads Solutions» Отвечают быстро 

«SellerStats» Отвечают быстро  

 

Важным параметром работы сервиса является ретроспектива, глубина 

анализа. Когда дело касается сезонных товаров, имеет смысл проанализиро-

вать спрос на товары, которые были актуальными в предыдущие три года. 

 

Таблица 10 – Периоды, с которых собирают данные сервисы аналитики 

 

Сервисы аналитики Начало сбора данных 

«MoneyPlace» 8 ноября 2020 г. 

«Sellmonitor» Июль 2020 г. 

«SellerExpert» С января 2022 г. парсили часть товаров,  

с октября 2022 г. – все товары 

«Shopstat» Август 2020 г. 

«e-Comet» С 2021 г. 

«EggHeads Solutions» Август 2019 г. 

«SellerStats» С 1 апреля 2020 г. 

 

Как видим, наиболее широкие возможности анализа – на шести мар-

кетплейсах («Wildberries», «Ozon», «ЯндексМаркет», «KazanExpress», 
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«СберМегаМаркет» и «AliExpress») предоставляет сервис аналитики 

«MoneyPlace». Это весьма актуально для компании «Парафарм», которая 

планирует выход на новую, позволяющую торговлю БАД, электронную тор-

говую площадку (в дополнение к маркетплейсам, на которых уже реализует 

свою продукцию: «Wildberries», «Ozon», «ЯндексМаркет» и «Акушерство»). 

На данный момент сотрудники компании используют сервис аналитики мар-

кетплейсов «MarketGuru», который позволяет собрать данные только по 

«Wildberries» и «Ozon», вследствие чего не может быть полезен при работе 

на новой электронной торговой площадке. 

Мы предлагаем компании использовать в своей работе сервис аналити-

ки «MoneyPlace» (логотип представлен на рисунке 13), позволяющий соби-

рать и анализировать данные по трѐм из четырѐх площадок, на которых она 

уже работает («Wildberries», «Ozon», «ЯндексМаркет») и рассмотреть воз-

можность выхода со своей продукцией на маркетплейс «СберМегаМаркет», 

входящий в число ТОП-5 маркетплейсов, на которых реализуются БАД. 

 

 

 

Рисунок 13 – Логотип сервис аналитики маркетплейсов «MoneyPlace» 

 

«MoneyPlace» помогает вырасти на маркетплейсах не только новичкам 

и действующим селлерам, но и крупному бизнесу. 

Например, такой инструмент, как анализ ниш помогает определиться с 

ценой продажи товара, найти нишу с минимальной конкуренцией и высоким 
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процентом продаж на товар или продавца. Можно узнать, сколько в сегменте 

селлеров, как продаются товары на определѐнном маркетплейсе и по какой 

цене их активнее покупают потребители. 

Инструмент будет полезен тем, кто: 

- начинает продавать на маркетплейсе и хочет снизить риски; 

- изучает конкурентов и рынок; 

- хочет найти товар для продажи с низкой конкуренцией; 

- определяется с ценой для своего товара; 

- исследует популярность товаров в разных сегментах. 

С помощью анализа ниш возможно оценить шансы на успех еще до за-

пуска продаж и избежать рискованных решений.  

Анализ ниш – гибкий инструмент с возможностью детального поиска 

по девяти параметрам,  возможностью отсортировать подборку по каждому 

из них и убрать лишние данные из таблицы.  

В таблице отображаются данные за последние 15 дней: 

- Товары – количество разных товарных единиц в сегменте. 

- Продавцы – число продавцов в нише. 

- Бренды – количество разных марок, которые продают продавцы. 

 - Продажи – общее число продаж на всех продавцов. 

- Оборот – суммарный оборот на всех продавцов. 

- Средняя цена – усредненная стоимость для всех товаров в сегменте. 

- SPS – процент продавцов, у которых есть продажи. 

- SPB – процент брендов, которые продаются. 

- SPP – процент товаров с продажами. 

- TStC – среднее количество продаж на продавца. 

- TStS – среднее количество продаж на товар. 

Так, данные по интересующей нас нише «Витаминные комплексы» вы-

глядит следующим образом (см. рисунок 14). 
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Рисунок 14 – Результаты анализа ниши «Витаминные комплексы» 

 

Кроме того, разработчики сервиса аналитики маркетплейсов 

«MoneyPlace» предлагают обучающие курсы по SEO-оптимизации карточек 

товаров на маркетплейсах «Wildberries» и «Ozon», на которых представлена 
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продукция компании «Парафарм». Предложение комплексное, помимо дос-

тупа к обучающим материалам, в стоимость входит доступ к сервису анали-

тики по тарифу «Premium» сроком на 1 месяц. Данное обучение было бы по-

лезно сотрудникам компании «Парафарм» и позволило бы повысить объѐмы 

получаемой на уже освоенных маркетплейсах прибыли.  

Мы рекомендуем компании «Парафарм» выход на маркетплейс 

«СберМегаМаркет», поскольку на нѐм возможна реализация БАД и он вхо-

дит ТОП-5 таких электронных торговых площадок. Однако, выбирая маркет-

плейс для работы, помимо разрешѐнных к реализации товаров, необходимо 

учитывать и ряд других важных параметров: 

1) Действующие условия: 

- Удобство личного кабинета. Условия работы с товарами, отслежива-

ние продаж, графики и отчеты – все это важно, если селлер хочет тратить 

минимум времени на контроль и аналитику. 

- География работы. Может быть ограничена продажами на территории 

России или давать возможность искать клиентов и покупать товары в других 

странах. Анализируя этот показатель, нужно учитывать наличие складов для 

обработки и хранения грузов, количество пунктов выдачи как в отдельных 

городах, так и в странах ведения деятельности. 

- Срок получения средств. Важно, как часто и быстро маркетплейс пе-

реводит продавцам заработок: раз в неделю или в месяц. Чем чаще это про-

исходит, тем лучше, особенно если средства сразу идут на закупку нового 

товара. 

2) Коммерческие факторы: 

- Процент, взимаемый с каждой заключенной сделки. Средние ставки 

по рынку колеблются в интервале 4-20 % и варьируются по товарным кате-

гориям.  

- Стоимость дополнительных услуг (упаковки, доставки до склада и 

другой логистики). Формы сотрудничества немаловажны, если селлер зани-

мается доставкой и хранением сам, то ему нужна платформа с моделью DBS, 

если он хочет делегировать эти задачи фулфилмент-оператору (маркетплей-

су) – FBO. 
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- Акции, промокоды и другие кампании, в которых селлер должен обя-

зательно принимать участие. 

- Уровень конкуренции на платформе и внутри категории, что можно 

проверить с помощью внутренних и внешних инструментов аналитики, и в 

ходе ручного мониторинга. 

- Общие данные: объѐм заключѐнных сделок и продаж за последний 

год, расширение перечня услуг, приток новых клиентов за отчетный период. 

Охарактеризуем «СберМегаМаркет» с позиции перечисленных пара-

метров. Маркетплейс ежемесячно посещают 15 млн уникальных пользовате-

лей, география работы – Россия. Подключение самозанятых недоступно, 

физлица могут работать только при наличии ОКВЭД 47 (ведение розничной 

торговли). На базе площадки работают свыше 8 000 магазинов, реализующих 

5 млн товаров. Маркетплейс имеет следующие характеристики: 

- доставка выполняется в 1 000 городов; 

- функционируют 60 000 пунктов выдачи; 

- в день оформляются 100 000 заказов; 

- комиссия – от 2 % в зависимости от категории (см. рисунок 14); в ин-

тересующей нас «Здоровье» – от 3,5 %; 

- три графика выплат, включая ежедневные; 

- ценовая и продуктовая политика не ограничиваются. 

 

Рисунок 14 – Комиссии по категориям 
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Предусмотрены четыре схемы работы, легко выбрать ту, которая удов-

летворяет требования магазина: 

- витрина и фулфилмент: продавец передаѐт товары на склад «СберМе-

гаМаркета», сотрудники маркетплейса собирают и доставляют посылки по-

купателям согласно заказам; 

- витрина и доставка: продавец получает заказы, комплектует их и пе-

редает на склад маркетплейса, который выполняет доставку; 

- закажи и забери: после сборки заказа продавец сообщает об этом мар-

кетплейсу, а тот уведомляет клиента, что можно получить товар в магазине; 

- доставка, выполняемая силами продавца (маркетплейс – только вит-

рина). 

Селлер оплачивает комиссию лишь с тех заказов, которые были выкуп-

лены. Есть большой выбор инструментов для продвижения и повышения 

продаж: от кэшбэка до создания собственных акций.  

Из недостатков можно отметить крупные комиссии в популярных кате-

гориях и ограниченный набор схем сотрудничества, если склад находится не 

в Москве или далеко от МКАД (более 50 км). По популярности и лояльности 

клиентов платформа пока не может соперничать с такими гигантами, как 

«Wildberries» и «Ozon». 

 

Рисунок 15 – Статьи расходов селлера, работающего со «СберМегаМаркет» 
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Более подробная информация об условиях работы на маркетплейсе 

«СберМегаМаркет» представлена в приложениях А – Ж. 

 

2.2 Экономическое обоснование предложенных рекомендаций 

 

Провести экономическое обоснование предложенных рекомендаций 

необходимо для того, чтобы оценить объѐм предстоящих компании «Пара-

фарм» в связи с их реализацией затрат и их окупаемость в следующем перио-

де. С этой целью рассчитаем примерную стоимость внедрения рекомендаций 

по выводу на маркетплейс продукции данной фармацевтической компании – 

производителя биологически активных добавок. 

Использование в работе сотрудников компании «Парафарм» кросс-

платформенного сервиса аналитики маркетплейсов «MoneyPlace». Доступ к 

сервису предоставляется в трѐх варианатах с различным функционалом.  

На сайте компании «MoneyPlace» представлены три тарифа: Gold, Pre-

mium и Professional. Рассмотрим их поподробнее (см. таблицу 10). 

 

Таблица 10 – Тарифы кроссплатформенного сервиса аналитики маркетплей-

сов «MoneyPlace» 

 

Внешняя  

аналитика 

Gold Premium Professional 

Доступные  

маркетплейсы 

«Wildberries», 

«Ozon»,  

«АлиЭкспресс» 

«Wildberries», 

«Ozon», «Яндек-

сМаркет», «Казань 

Экспресс», «Сбер-

МегаМаркет», 

«АлиЭкспресс»,  

«Ламода» 

«Wildberries», 

«Ozon», «Яндек-

сМаркет», «Казань 

Экспресс», «Сбер-

МегаМаркет», 

«АлиЭкспресс»,  

«Ламода» 

Количество  

пользователей  

на аккаунт 

2 3 с возможностью  

за дополнительную 

плату увеличить  

количество 

 

 

 

7 с возможностью  

за дополнительную 

плату увеличить  

количество 
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Продолжение таблицы 10 
 

Внешняя  

аналитика 

Gold Premium Professional 

Период анализа Последние  

14 дней 

90 дней с ноября 

2020 г. с возможно-

стью увеличения пе-

риода за доп. плату 

365 дней с ноября 

2020 г. 

Поиск и анализ  

товаров, категорий, 

брендов и продавцов 

+ + + 

Оценка перспектив-

ности ниши  
+ + + 

Автоматическое от-

слеживание  

изменений 

+ + + 

Сравнительный ана-

лиз товаров 
+ + + 

Аналитика  

магазина по API 
   

Аналитические  

дашборды 
+ + + 

ABC/XYZ анализ + + + 

Настройка  

уведомлений  

по своему  

магазину 

+ + + 

Отслеживание  

географии заказов 
+ + + 

Ежемесячная  

оплата 
15 390 руб. 21 990 руб. 98 890 руб. 

 

Считаем, что функционал тарифа Premium достаточен для решения 

стоящих перед компанией задач, его стоимость составляет 21 990 руб. в ме-

сяц. До конца текущего года (6 месяцев) расходы на сервис аналитики соста-

вят:  

21 990 × 6 = 131 940 (руб.) 

 

Обучиться работе с сервисом можно бесплатно: на канале 

«MoneyPlace» на видеохостинге «Youtube» есть доступные обучающие ви-

деоролики.  
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А обучающие курсы по SEO-оптимизации карточек товаров на маркет-

плейсах «Wildberries» и «Ozon» представлены в трѐх вариантах (см. рисунок 

16).  

 

 

 

Рисунок 16 – Тарифы обучающих курсов по SEO-оптимизации  

карточек товаров на маркетплейсах «Wildberries» и «Ozon» 

 

Предлагаем приобрести курс для сотрудника компании «Парафарм» по 

тарифу «Мастер SEO», стоимость которого составляет 55 00 руб. Поскольку 

в пакет входит доступ к сервису аналитики по тарифу «Premium» сроком на 1 
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месяц, его стоимость надо вычесть из рассчитанной ранее стоимости пользо-

вания сервисом по этому тарифу на 6 месяцев: 

 

131 940 – 21 990 = 109 950 (руб.) 

 

Общая сумма затрат, с учѐтом стоимости обучающего курса, составит: 

 

109 950 + 55 000 = 164 950 (руб.) 

 

Вложенные средства позволят компании лучше подготовиться к выво-

ду своей продукции на маркетплейс «СберМегаМаркет» и повысить объѐмы 

продаж БАД и получаемой от их реализации прибыли на маркетплейсах 

«Wildberries» и «Ozon».  
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

 

Целью бакалаврской работы была разработка рекомендаций по выводу 

на маркетплейс продукции фармацевтической компании (на примере ООО 

«Парафарм»). 

Данная цель обусловила постановку ряда задач, которые были решены 

в ходе написания выпускной квалификационной работы: 

 проанализирован российский рынок биологически активных доба-

вок; 

 проанализирован сегмент онлайн-продаж на российском рынке биоло-

гически активных добавок; 

 проанализирован опыт работы ООО «Парафарм» на рынке биологи-

чески активных добавок;   

 разработаны рекомендации по выводу на маркетплейс «СберМега-

Маркет» продукции ООО «Парафарм»; 

 дано экономическое обоснование предложенных рекомендаций. 
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ГЛОССАРИЙ 

 

Анализ рынка – сбор и струтктурирование информации о рын-

ках (продавцов, покупателей, поставщиков финансовых и других услуг, по-

ставщиков сырья и товаров) с целью повышения конкурентоспособности 

компании или продукта и повышения уровня удовлетворенности конечного 

потребителя. 

БАД (биологически активная добавка) – природные (идентичные 

природным) биологически активные вещества, предназначенные для упот-

ребления одновременно с пищей или введения в состав пищевых продуктов. 

Комиссия (комиссионное вознаграждение) маркетплейса – плата, 

взимаемая с продавца, в которую включается процент по категории и оплата 

дополнительных услуг маркетплейса: логистических или маркетинговых. 

Маркетплейс – торговая площадка, которая продаѐт товары и услуги 

разных продавцов через интернет; платформа электронной коммерции, ин-

тернет-магазин электронной торговли, предоставляющий информацию о 

продукте или услуге третьих лиц; в целом маркетплейс представляет собой 

оптимизированную онлайн-платформу по предоставлению продуктов и ус-

луг.  

Метрика – качественный или количественный показатель, который от-

ражает ту или иную характеристику и уровень успешности продукта. 

Сервис аналитики и управления продажами на маркетплейсах – 

специальная программа, позволяющая анализировать рынок на маркетплей-

сах по различным параметрам; еѐ основная задача – найти товар, установить 

на него приемлемую для покупателей цену и сделать так, чтобы шли прода-

жи. 

Транспортировка – процесс, в результате которого совершается пере-

мещение с места на место каких-либо объектов (грузов) при помощи транс-

порта. 
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Упаковка – предметы, материалы и устройства, использующиеся для 

обеспечения сохранности товаров и сырья во время перемещения, хранения и 

использования (тара); также сам процесс и комплекс мероприятий по подго-

товке предметов к таковому. 

Электронная коммерция – деятельность по электронной покупке или 

продаже товаров на онлайн-сервисах или через интернет. Электронная ком-

мерция опирается на такие технологии, как мобильная коммерция, электрон-

ный перевод денежных средств, управление цепочками поставок, интернет-

маркетинг, онлайн-обработка транзакций, электронный обмен данными 

(EDI), системы управления запасами и автоматизированные системы сбора 

данных. 

Фулфилмент – комплекс услуг по логистике, в который входит обра-

ботка заказов, размещение товаров на складе и их маркировка, упаковка то-

варов, доставка заказов до покупателя и обработка возвратов. 

Электронный документооборот (ЭДО) – система обмена электронной 

документацией внутри компании, между организациями, с госорганами; 

включает в себя создание, заверение, отправление, получение, архивирование 

и повторное использование информации. 

FBS (Fulfillment by Seller) – операции с товаром по фулфилменту про-

водит продавец.  

FBO (Fulfillment by Operator) – операции с товаром по фулфилменту 

проводит маркетплейс. 
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ПРИЛОЖЕНИЕ А 

 

Регистрация на маркетплейсе «СберМегаМаркет» 

 

Для начала работы на маркетплейсе «СберМегаМаркет» необходимо 

пройти обычную регистрацию, как и на многих маркетплейсах, подписать 

оферту, загрузить ассортимент и настроить склад. Регистрация и подключе-

ние к маркетплейсу бесплатно. После завершения регистрации придѐт пись-

мо на почту с данными для доступа к личному кабинету. Обычно письмо с 

этими данными отправляется немедленно, однако в некоторых случаях мо-

жет потребоваться несколько часов для его доставки. 
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ПРИЛОЖЕНИЕ Б 

 

Схемы работы с маркетплейсом «СберМегаМаркет» 

 

В «СберМегаМаркете» есть четыре схемы работы с площадкой: 

1) Доставка от «СберМегаМаркета» (FBS) – компания должна сама об-

рабатывать и упаковывать заказ. Дальше нужно передать в пункт приѐма от-

правлений или курьеру на складе компании, а дальше площадка сама занима-

ется доставкой до покупателей. 

2) Хранение + доставка от «СберМегаМаркета» (FBO) – компания при-

возит товар на склад площадки. Дальше сотрудники сами обрабатывают за-

казы, собирают и доставляют покупателям. 

3) Доставка от продавца (DBS) – компания сама занимается заказами, 

обработкой и доставкой до покупателей. Товар также храниться на складе 

компании. 

4) Выдача из магазина (C&C, P&C) – компания обрабатывает заказы, 

собирает их и выдаѐт в своих магазинах для розничных продаж. Маркетплейс 

выступает как витрина для магазина. 

Дальнейшее подключение зависит от выбранной схемы работы. По-

скольку компания «Парафарм» на других маркетплейсах работает по системе 

FBS, то и тут рассмотрим еѐ (см. приложение В). 
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ПРИЛОЖЕНИЕ В 

 

Подключение к маркетплейсу «СберМегаМаркет» 

 

1) Заполнить заявку на активацию личного кабинета. Ввести юридиче-

скую информацию и банковские реквизиты.  

Форма налогообложения для Общества с ограниченной ответственно-

стью: 

- документ, подтверждающий полномочия генерального директора 

(можно приложить выписку из протокола общего собрания или выписку из 

устава о полномочиях генерального директора), 

- подтверждение указанной формы налогообложения. 

Проверка документов занимает сутки.  Результат проверки отобразится 

в личном кабинете. Если у компании появятся замечания, в заявке появится 

комментарий менеджера. После исправления ошибки нужно повторно отпра-

вить форму на проверку. 

Причины, по которым могут отклонить заявку: 

- в юридических данных или адресах есть ошибки или опечатки; 

- указанный расчѐтный счѐт заблокирован; 

- юридическое лицо находится в стадии банкротства, закрыто или ли-

квидировано, 

- загружены неправильные документы или они плохого качества. 

2) Ознакомиться и подписать оферту.  

Загрузить ассортимент: 

- В первую очередь нужно загрузить товарный фид в Личный кабинет 

в раздел «Ассортимент» → «Добавить новые товары». 

- Перед первой загрузкой товарного фида надо проверить коррект-

ность его заполнения, загрузив его в раздел «Ассортимент» → «Проверка 

фида». Проверить можно фид в формате XML-файла (указав ссылку на него), 
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а также фид в виде Excel-файла, загрузив заполненную таблицу Excel по 

шаблону. 

- Затем нажать на кнопку «Загрузить фид» в блоке «Добавить с помо-

щью фида». В открывшемся окне указать ссылку на каталог товаров в фор-

мате XML. Вставить ссылку. Если ссылка на XML защищена паролем, то 

нужно указать данные необходимые для доступа к фиду.   

После этого сохранить настройки. 

- Также можно добавить ассортимент в формате Excel-файла. Для это-

го следует перейти на соседнюю вкладку «Загрузить файл фида». Заполнить 

файл по шаблону и загрузить. Сохранить изменения.  

3) Добавить склад отгрузки: 

- Название склада – название склада продавца, с которого происходит 

отгрузка заказов и товара для дальнейшей доставки покупателю; его необхо-

димо использовать для связи ассортимента и склада. 

- Адрес склада – адрес, где расположен склад компании. 

- Email – контактная электронная почта, по которой можно связаться с 

представителем продавца на складе. Можно указать до 3-х e-mail-адресов. 

- Номер телефона и добавочный – телефонный номер, по которому 

можно связаться с представителем продавца на складе. Можно указать до 3-х 

номеров телефонов и добавочных (добавочные номера не являются обяза-

тельными). 

- При работе со схемой Доставка от «СберМегаМаркета» (FBS), будут 

доступны два способа отгрузки заказов: отгружать заказы в пункт приѐма 

«СберМегаМаркета» и отгружать заказы курьеру «СберМегаМаркета» со 

своего склада.  

При отгрузке заказа в пункт приѐма площадки: 

- Особенность этого варианта отгрузки в том, что нужно самостоя-

тельно привозить заказы в выбранный стационарный пункт приѐма заказов, 

оставлять в нѐм товары, а дальнейшую доставку до покупателя берѐт на себя 
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«СберМегаМаркет». Отгружать заказы нужно во временной интервал пункта 

приѐма, который сама выберет компания. 

После выбора способа отгрузки, необходимо указать время отгрузки 

товаров, т.е. на какой день после получения заказов будет их отгрузка. 

Для выбора доступны следующие варианты: 

- в день получения заказов – заказ нужно отгрузить в тот же день, в 

который он был получен (данный вариант доступен после первого месяца с 

момента регистрации магазина на «СберМегаМаркете»); 

- на следующий день после получения заказа; 

- через 2–5 дней после получения заказа – можно выбрать, на какой 

именно день после получения заказа будет его отгрузка (второй, третий, чет-

вѐртый или пятый). 

Далее необходимо выбрать, до которого часа в течение дня все оформ-

ленные заказы будут считаться полученными в этот день. Если заказ будет 

получен позднее указанного времени, то к сроку отгрузки будет добавлен 

один дополнительный день. ВАЖНО! Товарное предложение с фактически-

ми сроками отгрузки в 5 и более календарных дней блокируется для показа 

на сайте и в приложении. Это означает, что товар будет отображен с помет-

кой «Нет в наличии» и его нельзя будет заказать. Такое может произойти в 

том случае, если совокупное количество дней на отгрузку заказов, с учѐтом 

выходных дней в графиках, равно или превышает 5 календарных дней. Това-

ры автоматически появятся в продаже, как только срок их отгрузки составит 

менее 5 дней. 

После установки параметров времени отгрузки и приема заказов, нуж-

но выбрать пункт приѐма заказов, в который компания будете привозить то-

вары для передачи их «СберМегаМаркету». 

Для каждого пункта указаны: адрес, телефон (при наличии) и времен-

ной интервал, в который этот пункт будет готов принимать заказы. 

Далее необходимо заполнить ещѐ графики, расположенные внизу стра-

ницы (см. рисунок В.1): 
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Рисунок В.1 – Графики работы склада и подтверждения заказов 

 

Далее идѐт настройка склада (см. рисунок В.2). 

 

 

Рисунок В.2 – Форма настройки склада 

 

Последнее, что необходимо сделать – это тестовый заказ. Нужно выбрать 

товар, укомплектовать заказ, сделать фото и отправить на проверку менеджеру. 

После подключения схемы FBS: 
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1. Загрузить документы. 

2. Подключить ЭДО. Можно подключить удобный обмен документами 

через систему «Контур.Диадок». Также можно отправлять все документы в 

бумажном виде. Стоимость услуги бумажного документооборота – 1 500 руб. 

за каждый отчѐтный период. 

3. Настроить график выплат.  

Графики выплат: 

- 1 раз в 2 недели; 

- 1 раз в неделю; 

- каждый рабочий день. 

Если график не ежедневный, то платежи по основной части и компен-

сации по Программе лояльности осуществляются в разные дни. Например, по 

вторникам – товарная часть, по средам – компенсация по Программе лояль-

ности (см. таблицу В.1). 

 

Таблица В.1 – Графики выплат 

 

Выбранный  

формат  

взаиморасчѐта 

Вид дохода  

для Продавца 

Вознаграждение/комиссия 

Маркетплейса 

(расход для Продавца) 

Платежный день 

(перечисление д/с 

в сторону 

Продавца) 

1 раз в 2  

недели* 

стандартная схема 

Товарная часть 

(компенсация 

стоимости товара) 

% комиссии за продажу  

по категориям товаров  

в соответствии  

со схемой работы 

(+ % комиссии  

за обработку платежей  

в случае стандартной схемы) 

Каждый второй 

вторник месяца 

Программа  

лояльности 

(компенсация  

использованных 

бонусных рублей) 

Вознаграждение  

по программе лояльности  

(1 руб. с лота) 

+ 5% от суммы бонусных 

рублей, спонсируемых  

продавцом 

Каждую вторую 

среду месяца 

1 раз в неделю Товарная часть 

(компенсация 

стоимости товара) 

% комиссии за продажу  

по категориям товаров  

в соответствии со схемой 

работы 

(+ % комиссии  

за обработку платежей  

в случае стандартной схемы) 

 

Вторник 
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Продолжение таблицы В.1 
 

Выбранный  

формат  

взаиморасчѐта 

Вид дохода  

для Продавца 

Вознаграждение/комиссия 

Маркетплейса 

(расход для Продавца) 

Платежный день 

(перечисление д/с 

в сторону 

Продавца) 

 Программа  

лояльности 

(компенсация  

использованных 

бонусных рублей) 

Вознаграждение  

по программе лояльности (1 

руб. с лота) 

+ 5% от суммы бонусных 

рублей, спонсируемых про-

давцом 

Среда 

Ежедневно Товарная часть 

(компенсация 

стоимости товара) 

% комиссии за продажу по 

категориям товаров  

в соответствии со схемой 

работы 

(+ % комиссии за обработку 

платежей в случае стандарт-

ной схемы) 

С понедельника по 

пятницу 

Программа  

лояльности 

(компенсация  

использованных 

бонусных рублей) 

Вознаграждение  

по программе лояльности (1 

руб. с лота) 

+ 5% от суммы бонусных 

рублей, спонсируемых про-

давцом 

С понедельника по 

пятницу 
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ПРИЛОЖЕНИЕ Г 

 

Продвижение на маркетплейсе «СберМегаМаркет» 

 

1) Программа лояльности для покупателей. 

В программе лояльности участвуют все покупатели и продавцы. Пло-

щадка начисляет кэшбэк покупателям за покупку любого товара. Накоплен-

ные бонусные рубли можно использовать при оплате до 50 % стоимости за-

казов.  

2) Лучшее предложение. 

Для каждого товара в «СберМегаМаркете» есть только одна карточка 

товара. В ней находятся предложения от всех продавцов. Покупатель сам 

решает, у кого приобрести товар.  

Предложение компании может попасть на кнопку «Купить» вверху 

карточки товара, если будет лучшим по совокупности этих параметров: 

- цена товара; 

- процент кэшбэка; 

- срок доставки; 

- рейтинг продавца. 

3) Инструменты продвижения. 

Все инструменты есть в личном кабинете продавца. Там их можно вы-

брать и настроить. 

- Динамическая цена. 

Инструмент сравнивает стоимость товара на «СберМегаМаркете» и в 

других интернет-магазинах. На основе этих данных он устанавливает на то-

вар наиболее привлекательную цену. Новая цена будет рассчитываться в 

пределах допустимой скидки. 

Плюс этот инструмент повысит вероятность, что предложение станет 

лучшим и попадѐт на кнопку «Купить» вверху карточки товара. 
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- Повышенный кэшбэк. 

За покупку каждого товара на маркеплейсе начисляется базовый кэш-

бэк. Его компенсирует «СберМегаМаркет». Можно повысить кэшбэк за свой 

счѐт, чтобы привлечь больше покупателей. 30 % клиентов «СберМегаМар-

кет» обращают внимание на размер кэшбэка.  

- Акции. 

Нужно участвовать в акциях «СберМегаМаркета» или создавать свои.  

Общий охват крупных акций – более 95 % населения России. Можно 

привлечь до 45 % новых клиентов и увеличить продажи более чем на 180 %.  

Для участия нужно выбрать товары и установить на них скидки или повы-

шенный кэшбэк. Участие в акциях бесплатное. Скидки и повышенный кэш-

бэк компенсирует сам продавец.  
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ПРИЛОЖЕНИЕ Д 

 

Аналитика на маркетплейсе «СберМегаМаркет» 

 

В разделе «Аналитика → Что продавать на СберМегаМарке-

те» доступны аналитические отчѐты по популярным у пользователей катего-

риям и товарам.  

Из отчѐтов можно узнать:  

- какие продажи приносят товары разных категорий; 

- какие товары раньше лучше всех продавались, но сейчас не в нали-

чии; 

- что чаще ищут на «СберМегаМаркете»; 

- какие товары были добавлены в «Избранное» больше всего раз; 

- какие бренды ещѐ не продаются на «СберМегаМаркете», но могут 

быть востребованы у покупателей.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://partner.sbermegamarket.ru/analytics/what-to-sell
https://partner.sbermegamarket.ru/analytics/what-to-sell
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ПРИЛОЖЕНИЕ Е 

 

Взаиморасчѐты и документооборот на маркетплейсе              

«СберМегаМаркет» 

 

Условия: 

- Основные условия взаимодействия «СберМегаМаркета» и продавца 

описаны в правилах. Они являются неотъемлемой частью договора. 

- «СберМегаМаркет» вправе в одностороннем порядке вносить изме-

нения в договор. Обо всех изменениях продавцов уведомляют по почте и в 

разделе «Новости» в личном кабинете. Актуальная версия оферты. 

- «СберМегаМаркет» не является продавцом товара. Все взаимоотно-

шения, связанные с куплей-продажей товара, возникают между продавцом и 

покупателем. Продавец несѐт ответственность перед покупателем в соответ-

ствии с действующим законодательством РФ. 
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ПРИЛОЖЕНИЕ Ж 

 

Расходы продавца на маркетплейсе «СберМегаМаркет» 

 

Товарная часть: 

Складывается из нескольких видов комиссий. Тарифы и итоговый на-

бор комиссий зависит от выбранной схемы работы. Комиссию можно рас-

считать в личном кабинете. 

Когда начисляется комиссия? После того, как заказ был частично или 

полностью выкуплен. Комиссии, связанные с возвратом, начисляются после 

отмены заказа или его части. 

Как взимается? Из выплат по выполненным заказам. Если сумма вы-

платы меньше суммы комиссии, площадка выставит счѐт на оплату в размере 

суммы комиссии. 

Если заказ отменѐн покупателем: 

Покупатель отменит заказ до получения – комиссия за отмену не на-

числится. 

Покупатель при получении заказа выкупит только часть товаров – на-

числится комиссия за продажу товаров, которые выкуплены. При этом будут 

начислены комиссии за логистику и доставку для всего заказа. 

Если покупатель вернул товар: 

При возврате через сервис «Лѐгкие возвраты» будет начислены две ко-

миссии: за обработку возврата и за логистику возврата. При этом будут от-

менены комиссия за продажу и за участие в программе лояльности. 

При обычном возврате – если покупатель вернул или не выкупил товар 

– дополнительные комиссии за возврат не взимаются. При этом продавец 

платит все комиссии, включая комиссию за продажу и за участие в програм-

ме лояльности. 
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Комиссия по заказу состоит из: 

- Комиссии за продажу – комиссии за выкуп заказа покупателем. Она 

рассчитывается как процент от полной стоимости каждого выкупленного то-

вара в заказе. 

Сколько: процент зависит от категории товара и схемы доставки – под-

робнее этот показатель отражен в тарифах (здесь отображаются изменения 

тарифных ставок) и в разделе «Готовые связки» (здесь отображаются дейст-

вующие на данный момент тарифные ставки). Подробнее в Приложении № 3 

к оферте. 

- Комиссии за обработку платежей – комиссии за то, что «СберМега-

Маркет» принимает деньги по заказу и перечисляет их продавцу. Она рас-

считывается как процент от полной стоимости каждого товара в заказе.  

Сколько: на все виды оплаты процент комиссии единый и зависит от 

выбранного графика выплат. Подробнее в Приложении № 3f к оферте. 

Где искать: в Приложении № 1 и № 3 к УПД. Там она уже включена в 

комиссию за продажу. Отдельно посмотреть размеры комиссий за продажу и 

обработку платежей можно в «Отчѐте по начислениям и выплатам», разделе 

«Запросы отчѐтов». 

- Комиссии за сортировку отправлений – комиссии за приѐмку и сорти-

ровку товара в пункте приѐма отправлений. Взимается, если продавец приво-

зит отправления на пункт приѐма товаров.  

Сколько: 10 руб. за отправление. Подробнее в Приложении № 3g к 

оферте. 

Где искать: в Приложении № 4а к УПД. 

- Комиссии за логистику – комиссии за перевозку товара между сорти-

ровочными центрами по стране и внутри региона. Такая перевозка происхо-

дит между нулевой и последней милей на схемах «FBO» и «FBS». 

Сколько: 1 % от стоимости лота, но не менее 30 руб. и не более 280 

руб. Подробнее в Приложении № 3e к оферте. 

Где искать: в Приложении № 4б к УПД. 
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- Комиссии за доставку до покупателя – комиссии, которая взимается 

за доставку товара покупателю. 

Сколько: 4 % от стоимости лота, но не менее 30 руб. и не более 215 

руб. Подробнее в Приложении № 3а к оферте. 

Где искать: в Приложении № 4б к УПД. 

- Комиссии за участие в программе лояльности – комиссии за участие в 

программе накопления бонусных рублей покупателем.  

Сколько: сумма бонусных рублей, начисленных покупателю при по-

купке товаров, умноженная на коэффициент 0,0001. Но не менее 1 руб. за то-

вар.  

Где искать: в «Отчете о начисленных и использованных бонусных руб-

лях по Программе лояльности». 

- Комиссии за повышенный кэшбэк – комиссии, которая удерживается 

при участии в акциях с повышенным кэшбэком за счѐт продавца.  

Сколько: 5 % от суммы повышенного кэшбэка. 

Где искать: в «Отчете о начисленных и использованных бонусных руб-

лях по Программе лояльности». 

- Комиссии за отмену заказа или перенос даты отгрузки – комиссии, 

которая  рассчитывается в виде процента от стоимости каждого товара, 

включенного в заказ.  

Сколько: указано в тарифах. 

Где искать: в Приложении № 1 к УПД. 

- За отмену до подтверждения: 

Сколько: комиссия равна комиссии за продажу. Минимальная комис-

сия за отмену до подтверждения – 50 руб. 

Если заказ отменѐн частично, комиссия начисляется только за те това-

ры, которые выбрали для отмены. 

- За отмену после подтверждения:                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                   

Сколько: комиссия равна 1,5 размерам комиссии за продажу. Мини-

мальная комиссия за отмену до подтверждения – 75 руб. 
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Если заказ отменѐн частично, комиссия начисляется только за те това-

ры, которые вы выбрали для отмены. 

- За перенос даты отгрузки:                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                         

Сколько: Если перенос не повлѐк отмену заказа покупателем, комиссия 

составит половину от ставки комиссии за продажу, но не менее 25 руб. за то-

вар. 

Если перенос повлѐк отмену заказа покупателем, комиссия равна став-

ке комиссии, но не менее 50 руб. за товар. 

Комиссия начисляется только за те товары, для которых перенесли дату 

отгрузки. 

- Комиссии за обработку возврата – комиссии за комплекс услуг по 

возврату товара с помощью сервиса «Лѐгкие возвраты».  

Сколько: 4 % от стоимости лота, но не менее 30 руб. и не более 215 

руб. Комиссия равна комиссии за доставку до получателя. Подробнее в При-

ложении № 3c к оферте. 

Где искать: в Приложении № 6 к УПД. 

- Комиссии за логистику возврата – комиссии за перевозку товара, ко-

торый вернул покупатель, между сортировочными центрами по стране и 

внутри региона. Взимается, если возврат произведѐн с помощью сервиса 

«Лѐгкие возвраты». 

Сколько: 1 % от стоимости лота, но не менее 30 руб. и не более 280 

руб. Комиссия равна комиссии за логистику. Подробнее в Приложении № 3d 

к оферте. 

Важно! Комиссия не распространяется на товары стоимостью 300 руб. 

и ниже. При возврате такие товары остаются у покупателя, потому что затра-

ты на логистику превышают стоимость товара.  

Где искать: в Приложении № 6 к УПД. 

 

Прочие комиссии: 

- Комиссия за отсутствие ЭДО (электронного документооборота). 
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Взимается за один календарный месяц, если продавец совершает обмен 

документами на бумажных носителях в соответствии с п. 4.3.6 «Правил ока-

зания услуг» в связи с размещением товарных предложений в сети интернет.  

Где искать: в Приложении № 4.1 к Правилам. 

Сколько: смотрите в Приложении № 4.1 к оферте. 

- Комиссия за услуги склада: 

Взимается на схеме работы «Витрина + Фулфилмент». 

Сколько: смотрите в Приложении № 3b к оферте.  

Где искать: в «Отчѐте об оказанных Услугах по хранению товаров» и 

«Отчѐте об оказанных Услугах по складской обработке товаров».   

 

 

 


