
ТРЕНД НА 
РЕМАРКЕТИНГ 
в продвижении foodtech-приложений



Особенности совершения покупок

Офлайн

Онлайн

✦ Можно вживую посмотреть и выбрать товары
✦ Легче сравнить позиции одной категории
✦ Проще найти новые интересные товары
✦ Можно поболтать со знакомыми

✦ Меньше времени и сил уходит на покупки
✦ Легко ориентироваться в ассортименте
✦ Меньше импульсивных трат
✦ Можно проверить дома, каких продуктов нет
✦ Более широкий выбор
✦ Нет вероятности встретить знакомых



Почему покупают онлайн?
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Другое

Это безопаснее в условиях эпидемии коронавируса 

Это способ хорошо провести время, найти интересные вещи

Это удобнее и приятнее, чем в обычном магазине

Не люблю ходить по магазинам 

Можно узнать подробную информацию о товаре 

Так быстрее

Шире ассортимент 

Проще и быстрее искать нужный товар 

Это дешевле, чем в обычном магазине

Есть возможность почитать отзывы других людей 

Можно делать покупки в любое время и из любого места 

Не надо никуда ехать, тратить силы и время

Можно сравнивать цены, искать выгодные предложения

2022
2021

Доля от всех онлайн-покупателей, %

*по данным Яндекс Маркета и GfK Rus



Рост объема рынка e-commerce
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Динамика количества заказов с прогнозом на 2023 год, млн штук

Динамика объема продаж с прогнозом на 2023 год, трлн руб.



Покупки FMCG-товаров в онлайне

*по данным исследования СберМаркета и аналитики Rambler&Co

54%

31%

13%

2%

спонтанные покупки
по готовому списку
корзины с товарами по акции
дублирование заказов

несколько раз в неделю
несколько раз в месяц
раз в месяц
раз в неделю
раз в несколько месяцев

Покупки Расход 
в неделю

Заказ

2 000 – 3 000 руб.
4 000 – 5 000 руб.
2 000 – 3 000 руб.
5 000 – 8 000 руб.
до 10 000 руб.
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12%

30%

23%
20%

17%

10%



Заказы через приложения растут, 
а привлекать новых покупателей 
стало сложнее. Почему?



Что происходит с аудиторией 
интернет-ресурсов?

*по данным Mediascope Cross Web, вся Россия, население 12+, Desktop & Mobile

Изменение месячной аудитории.  2022-2023 год

Youtube
Whatsapp
ВКонтакте
Google Поиск
Дзен
Telegram
Tiktok
OK
Яндекс.Видео
Instagram
Facebook
Rutube
Twitter
Yappy MEDIA



Какие каналы продвижения 
приложений были в 2022 году?

Cредний сплит 
каналов до марта

2022 года

Доступные 
источники

Inn-app

15%

10%

4%

7%

5%

3%

4%

12%

Google (KMC, YouTube, Google Play)
MyTarget (VK, Одноклассники, Mail.ru)
TikTok
Facebook, Instagram
Apple Search Ads
Appnext
VK
In-app
Яндекс

40%



OEM
VK
In-app
Яндекс
Programmatic

Что осталось в сплите?

Средний сплит 
источников 
после марта 

2022 года

14%

23%

20%

28%

15%
Paid Social Paid Search

Programmatic In-app

OEM Другое



РЕМАРКЕТИНГ



Ремаркетинг становится 
все более актуален

Retention Повторные покупки Лояльность
Комплексный подход 
к работе с текущей 
аудиторией

Взаимодействие 
с пользователями 
в течение всего цикла

Знание пользователей 
всех обновлений 
и новостей бренда



Как работать с текущей аудиторией?

Пример RFM-сегментации

Частота
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Дрейфующие

Спящие В зоне риска (засыпющая)

Новички Потенциально лояльные



Инкрементальный анализ
Метод, который помогает узнать, какие конверсии 
пришли благодаря рекламной кампании, а какие 
случились органически.

01 02 03 04 05

Определяем 
задачу теста

Сплитуем
аудиторию

Запускаем 
ретаргетинг

Анализируем 
результаты теста

Масштабируем 
результат



Кейсы

Лента Онлайн: 
реактивация спящей аудитории

Активация и удержание покупателя 
приложения оказались дешевле 
привлечения нового клиента на 76%



Кейсы

ВкусВилл:
работа с активной аудиторией

За 10 месяцев
привлекли большое число 
повторных транзакций

2.498.386
Работа с активными клиентами 
оказалась дешевле привлечения 
нового покупателя

на 96%



Кейсы

Пятёрочка Доставка:
привлечение новых покупателей

Привлечение пользователей 
к заказам с помощью ретаргетинга
оказалось дешевле привлечения 
нового покупателя в user acquisition

на 76%
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