
Разработка стратегии электронной коммерции 

1 Основные понятия 

Стратегия электронной коммерции — система согласованных долгосрочных 

решений о целевых покупателях, ценности предложения, конкурентных 

преимуществах, каналах продаж, ресурсах и измеримых результатах в цифровой 

среде. 

Стратегия определяет направление развития; тактика — способы её реализации; 

текущая работа — ежедневные действия. Бизнес-модель объясняет, как создаётся 

ценность и формируется доход, а бизнес-план раскрывает расчёты и организацию 

реализации. 

2 Этапы разработки стратегии 

1. Анализ — изучить спрос, потребности покупателей, конкурентов и ресурсы 

компании. 

2. Цели — определить ожидаемый результат, срок и ограничения. 

3. Сегмент — выбрать приоритетную группу покупателей. 

4. Предложение — сформулировать ценность продукта и конкурентное 

преимущество. 

5. Организация — выбрать каналы продаж, оплату, доставку и обслуживание. 

6. Экономика — рассчитать бюджет, затраты и показатели; оценить риски. 

7. Проверка и развитие — провести пилот, измерить результат и скорректировать 

решения. 

3 Анализ и выбор покупателя 

Сегмент — группа покупателей со сходными потребностями и поведением. При 

выборе учитывают выраженность потребности, готовность платить, доступность 

аудитории и соответствие ресурсам компании. 

SWOT-анализ: сильные и слабые стороны относятся к внутренней среде; 

возможности и угрозы — к внешней. Выводы анализа должны приводить к 

действиям. Например: ограниченная производственная мощность → ограничение 

числа принимаемых заказов. 

Конкурентов сравнивают по полной цене с доставкой, ассортименту, срокам, 

качеству обслуживания и удобству покупки. Собственные возможности оценивают 

по персоналу, запасам, финансам и производительности. 

  



4 Цель и ценностное предложение 

SMART: цель должна быть конкретной, измеримой, достижимой, значимой и 

ограниченной во времени. Формулировка включает показатель, исходное и целевое 

значения, срок. 

Пример: за три месяца увеличить выполненные онлайн-заказы со 100 до 140 в 

месяц, сохранив долю своевременных отправок не ниже 95%. Числа условные. 

Ценностное предложение объясняет, для кого предназначен продукт, какую 

проблему решает, какую выгоду даёт и чем подтверждается обещание. 

Конкурентное преимущество — значимое для покупателя отличие: низкие затраты, 

свойства продукта, сервис или специализация на узком сегменте. 

5 Каналы продаж и исполнение заказа 

Собственный сайт позволяет управлять представлением товара и клиентским 

опытом, но требует привлечения аудитории и поддержки. Маркетплейс даёт доступ 

к аудитории и сервисам площадки, но предполагает комиссии, конкуренцию и 

зависимость от её правил. 

Канал выбирают с учётом аудитории, затрат и возможностей компании. Путь 

клиента: знакомство с предложением → сравнение → оформление → оплата → 

получение → повторная покупка. 

Операционная модель определяет, кто отвечает за наличие товара, обработку 

заказа, оплату, доставку и поддержку. Обещания покупателю должны 

соответствовать ресурсам. 

6 Основные показатели 

Конверсия визитов в покупку = визиты с покупкой / все визиты × 100%. Один 

визит может включать несколько покупок, поэтому число заказов не всегда равно 

числу целевых визитов. 

Средний чек = выручка по выполненным заказам / число этих заказов. 

CAC — стоимость привлечения нового клиента = расходы на привлечение / число 

новых клиентов за сопоставимый период. 

ДРР — доля рекламных расходов = расходы на рекламу / выручка, отнесённая к 

этой рекламе × 100%. 

Вклад заказа до рекламы = цена продажи − переменные расходы на заказ без 

рекламы. Из общего вклада затем вычитают рекламу и постоянные расходы. 

Выручка не равна прибыли. Показатели сравнивают за сопоставимые периоды. 

Цель бизнеса описывает результат, а цель в аналитическом сервисе фиксирует 

действие посетителя. 

  



7 Пример расчёта 

Условие: 10 000 визитов, 200 выполненных заказов от 200 новых клиентов; каждый 

целевой визит дал один заказ. Цена — 3 000 руб.; себестоимость — 1 500 руб.; 

упаковка и доставка — 250 руб.; платёж — 60 руб. Реклама — 100 000 руб.; 

постоянные расходы — 80 000 руб. Других расходов на привлечение нет. 

Конверсия = 200 / 10 000 × 100% = 2%. 

Выручка = 200 × 3 000 = 600 000 руб. 

CAC = 100 000 / 200 = 500 руб. 

ДРР = 100 000 / 600 000 × 100% ≈ 16,7% (в примере вся выручка отнесена к 

рекламе). 

Вклад заказа до рекламы = 3 000 − 1 500 − 250 − 60 = 1 190 руб. 

Результат = 200 × 1 190 − 100 000 − 80 000 = 58 000 руб. 

Это результат упрощённого расчёта до налогов и неучтённых расходов, а не 

окончательная чистая прибыль. Рекламу нельзя вычитать дважды. 

8 Проверка и корректировка стратегии 

Пилот — ограниченная проверка спроса, экономики и качества исполнения до 

масштабирования. Заранее задают период, бюджет, показатели и условия 

продолжения работы. 

Гипотеза: «Если изменить X для аудитории Y, ожидаем изменение показателя Z». 

Для установления причины результата желательно менять ограниченное число 

факторов. 

Цикл управления: планирование → исполнение → измерение → объяснение 

отклонений → корректировка. Рост посещаемости без покупок требует проверки 

трафика и пути клиента; рост продаж при снижении результата — анализа затрат; 

задержки — проверки мощности. 

Риск описывают через событие, последствия и меру снижения. Пример: задержка 

поставщика → срыв срока заказа → резерв материалов или согласованная замена. 

Главный вывод: стратегия согласует потребности покупателя, предложение, 

каналы, ресурсы и экономику. Масштабирование оправдано после проверки спроса 

и способности выполнить заказ. 

Источники для изучения 

Гаврилов Л. П. Электронная коммерция. Юрайт, 2024. 579 с. Учебник из РПД: 

https://urait.ru/bcode/536773 

Яндекс Метрика. Официальная документация: 

https://yandex.ru/support/metrica/ru/general/goals ; 

https://yandex.ru/support/metrica/ru/ecommerce/about 
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