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Праздничный сезон — это  

особенное время тепла,  
комфорта и дружеского 
общения. 
Новогодние елки, Дед Мороз, праздничные огни и гирлянды — все 

это неотъемлемая часть праздничного настроения для миллионов 

людей.

В то время как некоторые традиции остаются 

неизменными, другие поменяются. 

В то время как все больше людей по всему миру адаптируются 

к новой реальности, а бизнесы привыкают оперировать в условиях 

карантина и самоизоляции, можно с уверенностью сказать, что 

новогодние праздники в 2020 будут совершенно другими. Мы все 

пребываем в состоянии неуверенности, но именно поэтому верим, 

что этот праздничный сезон будет самым объединяющим. Люди 

по-настоящему хотят почувствовать единение, физически или 

виртуально, и праздновать вместе.

«Праздничный сезон и сопутствующие 

традиции дарить подарки будут выглядеть 

иначе в 2020, поэтому маркетологам 

необходимо убедиться, что они привносят 

ценность в жизни своих покупателей 

и помогают им почувствовать себя вместе 

с близкими. Когда во главе планирования 

стоят потребности конечного пользователя, 

ритейлеры и бренды смогут по-настоящему 

делиться своими ценностями в это 

особенное время.»

Меган Кларкен  

CEO, Criteo 
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Обычно маркетологи анализируют результаты предыдущего сезона, 

чтобы подготовиться к новому. Но в этот раз исторические тренды, 

например, Черной пятницы 2019 или недели предновогодних продаж 2020, 

совершенно неприменимы к новым реалиям.

Тем не менее, существует способ узнать о том, как пользователи 

совершают покупки: можно просто спросить их самих. 

В исследовании Criteo «Peak to Recovery» мы опросили более 1 000 россиян 

о том, как они планируют открывать для себя новые товары, совершать 

покупки и делать подарки в грядущий праздничный сезон. 

Ecommerce

Лояльность
Приложения
Образ жизни
Путешествия

5 основных потребительских 

трендов

№1

№2

№3

№4

№5
Вот что мы узнали:
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ТРЕНД №1

Ecommerce
Все дарители в этом году будут полагаться на онлайн 

магазины, но в то же время множество покупателей все 

еще захочет посетить офлайн точки.

Мы в Criteo обнаружили, что ритейл продажи онлайн в России 

повысились на 27 % с 29 июня по 5 июля по сравнению с неделей с 3 по 

9 февраля, когда пандемия коронавируса еще не достигла размаха.¹ В то 

же время исследование Signifyd показывает, что популярность самовывоза 

онлайн заказов из офлайн магазина возросла вдвое по всему миру.2

В исследовании «Peak to Recovery», проведенном нами в мае 2020 в 12 

странах, мы спрашивали россиян, насколько они готовы возобновить 

следующие активности в ближайшие месяцы³:  

51 % 

скучают по офлайн 

магазинам

92 % 

будут готовы вернуться к офлайн 

шопингу в середине октября

78 %  
респондентов продолжат покупать подарки  

онлайн и отправлять их получателю
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Ecommerce   Вот что нужно знать маркетологамТРЕНД №1

«Праздничный сезон 2020 не будет похож ни на один другой, и ритейлерам и 

брендам придется приложить дополнительные усилия, чтобы обеспечить за-

поминающийся покупательский опыт. Интеграция покупательских данных на 

всех каналах обеспечивает последовательный, продуманный и персонализи-

рованный шопинг, вне зависимости от предпочитаемой пользователем сре-

ды: офлайн, на сайте или в мобильном приложении.»

Тим Роджерс 

Директор по омниканальности и CRM, Criteo

Жоффруа Мартен  

Директор по росту портфолио, Criteo

«В условиях непредсказуемости рынка, брендам придется искать пути 

оптимизации бюджета из-за изменений в цепи поставок, привлекать 

пользователей в релевантной по контексту и безопасной для бренда сре-

де, а также обеспечить грамотный расход рекламного бюджета.» 

Это хорошие знаки в разгар сезона шопинга. Как показало наше 

исследование, ко дню Холостяка и к Черной пятнице в ноябре 

большинство российских пользователей будут готовы вернуться к офлайн 

шопингу. Рост онлайн-продаж во время пандемии коронавируса также 

говорит о том, что сейчас максимальное число потребителей готовы 

рассмотреть новые интернет магазины и с большой вероятностью 

вернутся в них за покупками к праздничному сезону. 

Брендам необходимо понять, как оставаться на виду у покупателей, 

которые ищут выгодные предложения (например, на сайтах 

ритейлеров). Если у вас есть офлайн-точки 

продаж, рассмотрите вариант размещения 

рекламы со скидками на интернет-заказы 

с самовывозом в физическом магазине, 

чтобы привлечь посетителей.
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21 %

ТРЕНД №2

Лояльность
Лояльность важна как никогда, и пользователи, открывшие 

для себя онлайн-шопинг, предоставляют новые возможности.

В нашем исследовании мы узнали у российских пользователей о том, как они находили 

новые товары и совершали покупки3: 

41 % 27 %

впервые совершили покупку как минимум 

у одного онлайн-ритейлера за время 

пандемии

нашли для себя бренды, 

продающие свою продукцию 

напрямую потребителям

открыли для себя небольших 

ритейлеров, о которых  

раньше не знали

продолжат совершать покупки 

в недавно найденных магазинах

89 %
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Во время пандемии пользователи обрели новые любимые онлайн-

магазины продуктов питания и брендов, продающих свои товары напрямую 

потребителям. Более того, они продолжат совершать покупки в этих 

магазинах, если они довольны товарами и пользовательским опытом.

Адаптируйте свои креативы и рекламные сообщения в соответствии с 

ситуацией, в которой оказалась ваша целевая аудитория. И что особенно 

важно, создавайте дополнительные точки взаимодействия с покупателями, 

которые посещали ваш сайт в последние несколько месяцев, демонстрируя 

релевантные предложения в разгар сезона шопинга.

Лояльность   Вот что нужно знать маркетологам:ТРЕНД №2

Дениз Бланко  

Директор по рекламным операциям  

и креативным сервисам, Criteo

«Поставьте себя на место ваших покупателей,  

проявите эмпатию и креативность в праздничный 

сезон. Ваши баннеры должны помочь покупателям 

понять, что ваш бренд делает для их безопасности  

в праздничный сезон шопинга.»
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39 %

ТРЕНД №3

Приложения
Мобильные приложения повлияют на праздничный 

шопинг на каждом этапе покупательского пути.

По данным AppsFlyer, с марта по июнь в России 

доход от мобильных приложений значительно 

вырос во многих категориях, включая шопинг, 

доставку еды и образ жизни.4 

Глобальное исследование мобильных 

приложений Criteo, проведенное  

в России в апреле, показало, что: 5

47 %

узнали о 

приложении от 

членов семьи, 

друзей или коллег

отметили, что пользуются 

как минимум одним недавно 

установленным приложением для 

шопинга несколько раз в неделю

54 % 

скачали как минимум 

1 приложение для 

шопинга в период 

пандемии
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Наше исследование показало, что за последние 6 месяцев наибольшее 

число пользователей скачали приложения в категориях финансы 

(60 %), ритейл (57 %) и каршеринг (55 %). Маркетологи мобильных 

приложений должны прилагать усилия, чтобы привлечь новые аудитории 

и таргетировать наиболее релевантных потенциальных пользователей 

в долгосрочной перспективе. Для этой новой аудитории мобильные 

приложения с большой вероятностью станут еще более привычными, более 

того, эти пользователи будут готовы открыть новые приложения. 

В сезон новогодних праздников самое время подумать о создании 

базы новых пользователей для вашего приложения, а также о способах 

повторного вовлечения покупателей. Ретаргетинг в приложениях  

повторно вовлекает пользователей, которые покинули приложение, 

таргетируя самые релевантные аудитории. 

не против смотреть рекламу в приложении, 

которое предлагает бесплатный контент. 5

Приложения   Вот что нужно знать маркетологам:ТРЕНД №3

39 %

Мэри Хасбрук  

Директор по мобильной стратегии, Criteo

«Маркетологи мобильных приложений должны приоритизировать 

создание безупречного опыта взаимодействия с брендом для 

покупателей в праздничный сезон. Таргетируя пользователей 

на разных устройствах и используя динамические креативы для 

отображения релевантных сообщений, вы сможете предлагать им 

нужное и желанное. А благодаря возможности продолжить шопинг 

с момента, на котором они закончили ранее, и с любого устройства, 

пользователи смогут быстро и просто совершать покупки у вас.»
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ТРЕНД №4

Образ жизни
Новый образ жизни — новые подарки в праздники.  

В рамках нашего исследования «Peak to Recovery», 

российские потребители рассказали нам о том, как 

изменились их привычки в пандемию.3

Множество российских пользователей открыли для себя 

или заново открыли активности, которыми они планируют 

заниматься и в будущем:

44 %
отметили, что кризисный период COVID-19 

был хорошей возможностью внести 

изменения в образ жизни и привычки

52 % 

готовить дома

40 % 

работать из дома

57 % 

проводить время дома

35 % 

заниматься спортом дома

23 % 

заниматься садоводством
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С появлением любителей заниматься спортом дома, учиться дома, 

работать из дома и готовить дома, появился спрос на соответствующие 

товары. Инструмент «Проводник по продуктовым инсайтам Criteo», 

который включает данные более чем 20 000 ритейлеров по всему миру, 

показывает серьезный рост продаж в различных товарных категориях: 

бытовая электроника, красота и здоровье, спортивные товары, игры 

и игрушки, мебель, одежда и т.д.

С Criteo вы сможете таргетировать более 1 000 аудиторий на основе 

данных о товарах, которые они покупали ранее. Рассмотрите 

таргетинг аудиторий, чтобы найти новых ценных покупателей, 

и воспользуйтесь точными данными, чтобы получить максимум 

от своих праздничных рекламных кампаний.

Образ жизни   Вот что нужно знать маркетологам:ТРЕНД №4

«Хорошая реклама — это в первую очередь хороший 

пользовательский опыт, и сейчас это как никогда важно. 

Постоянно отслеживая покупательское поведение 

по всему миру, рекламодатели могут создавать 

пользовательские профили относительно того,  

что им нужно и интересно, чтобы показывать 

действительно релевантную рекламу.»

Седрик Вандервинкт  

Вице-президент по коммерциализации продуктов, Criteo

Бытовая 

электроника

Красота и 

Здоровье

Спортивные 

товары

Игрушки и 

игры

Мебель Одежда
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ТРЕНД №5

Путешествия
Праздничный сезон в этом году будет 

локальным — или вовсе виртуальным.

В нашем исследовании «Peak to Recovery» мы опросили респондентов из 

России о путешествиях: 3

К началу праздничного сезона в середине октября:

93 % 

будут готовы к небольшим  

путешествиям на выходные

с нетерпением ждут 

возобновления 

возможности 

путешествовать

будут осторожнее с 

самолетами и поездами 

в течение некоторого 

времени

72 % 

будут готовы ездить в поездах

61 % 

будут готовы летать на самолетах

69 % 70 %
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Путешествия   Вот что нужно знать маркетологам:

Мы ожидаем постепенного возвращения к нормальной жизни со 

временем, но в этот праздничный сезон люди скорее готовы на 

небольшие путешествия, а длительные перелеты отложат на 2021. 

Это также повлияет на визиты к родственникам. 

Данные Criteo показывают, что сфера 

путешествий находится в начале пути 

к восстановлению. В июне число 

поисковых запросов летних путешествий 

онлайн возросло по всей Европе.⁶

ТРЕНД №5

«Один из основных трендов, которые мы ожидаем увидеть 

в скором времени, это семейные путешествия: семьи 

захотят провести часть праздников вне дома. Эти изменения 

в конце года приведут к положительной динамике для 

отелей, развлекательных сервисов, ресторанов и других 

участников индустрии туризма и смежных сфер.»

Джейсон Глас  

Руководитель направления туризма, США, Criteo



14

Подготовка к праздничному сезону 2020: 

как Criteo помогает рекламодателям

Какую бы цель вы ни преследовали, будь то привлечение новых пользователей 

в праздничный сезон или повторное вовлечение ранее посещавших вас 

пользователей, у нас в Criteo есть лучшие команды, инструменты и технологии, 

чтобы помочь бизнесам любого масштаба ориентироваться в постоянно 

меняющейся среде ритейла в праздники.

Рекламная платформа Criteo Ad Platform

предлагает мощные решения по 

динамическому ретаргетингу и созданию 

аудиторий из более 2 млрд активных 

покупателей в месяц и более 1 000 опций 

таргетинга этих аудиторий — все это на основе 

реальных данных о покупках. 

Criteo Retail Media

Позволяет брендам создавать и 

демонстрировать баннеры на сайтах 

ритейлеров, персонализируя эти 

баннеры для каждого пользователя 

в отдельности, обеспечивая 

максимальную релевантность среди 

всех ритейл партнеров. 

Омниканальность с Criteo

Синхронизируйте покупательские 

данные из ваших списков 

email адресов и CRM с онлайн 

рекламой, создавая безупречный 

пользовательский опыт онлайн 

и офлайн, на каждом этапе 

взаимодействия. 

Ретаргетинг для приложений Criteo

Генерирует больше установок 

приложений, вовлеченности и 

конверсии в приложении благодаря 

мощной рекламной технологии. 

Начать работу
Чтобы узнать больше о трендах праздничного сезона,  

данных и инсайтах, свяжитесь с Criteo.

https://www.criteo.com/contact-us/
https://www.criteo.com/contact-us/
https://www.criteo.com/ru/contact-us/


«Этот год стал годом адаптации к изменениям для 

индустрии рекламных технологий, как и для всего мира 

в целом. Пандемия коронавируса и ее экономический 

эффект, давно назревавшие протесты против 

систематического расизма и год выборов в США 

делают это время историческим моментом. 

В то время как в 2020 пересеклись все три упомянутых 

события, медиа по всему миру держит пользователей 

в курсе происходящего. Паблишеры по-прежнему 

поддерживают экосистему с помощью значимого 

контента, удовлетворяя потребности рекламодателей.»
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Источники:

¹Данные 14 000 ритейлеров в 38 странах, Criteo 2020.

²https://www.signifyd.com/ecommerce-business-data-covid 

-19-crisis-pulse/

³Исследование Criteo «Peak to Recovery». Criteo опросили 13 

532 респондентов по всему миру в 12 странах (1 064 из них 

в России), которые столкнулись с карантином или похожими 

мерами изоляции за последние несколько месяцев, с 13 по 

29 мая 2020 года. Респондентов попросили оценить, как 

вынужденные меры по социальной дистанции повлияли 

на их ежедневные привычки и как они видят возвращение 

к нормальной жизни. Эта выборка представляет пользователей 

из соответствующих стран по полу и возрасту (для США также 

по национальности).

⁴https://www.appsflyer.com/coronavirus-marketing-updates/

⁵Источник: Criteo Global App Survey, Россия, апрель-июнь 2020 

г., выборка n = 1025

⁶Индексированные результаты еженедельных поисковых 

запросов в категории Бронирование путешествий (перелеты 

и отели) по сравнению со средними значениями, 9 марта — 

5 апреля 2020, на даты предполагаемого путешествия с июля 

по август 2020 года. Тот же список игроков из сферы туризма 

со стабильным отслеживанием продаж в период 2020.

О Criteo

Criteo (NASDAQ: CRTO) – глобальная 

технологическая компания, которая 

способствует успеху маркетологов по 

всему миру, предоставляя надежные и 

эффективные решения для рекламы. 

2 700 сотрудников Criteo работают 

совместно с более чем 20 000 клиентов 

и тысячами паблишеров для создания 

действенной рекламы во всех каналах с 

использованием передовых технологий 

машинного обучения и беспрецедентных 

массивов данных. 

Criteo обеспечивает компаниям 

любого масштаба доступ к технологии, 

необходимой для лучшего понимания 

потребителей и удовлетворения их нужд. 

Более подробная информация доступна на 

сайте www.criteo.com/ru.
Марк Грабовски 

Вице-президент по паблишерам, Criteo 

https://www.signifyd.com/ecommerce-business-data-covid-19-crisis-pulse/
https://www.signifyd.com/ecommerce-business-data-covid-19-crisis-pulse/
https://www.appsflyer.com/coronavirus-marketing-updates/

