
Сила онлайна в оффлайне и 
наоборот - или как создавать 
бесшовный омниканальный опыт

Василий Латышев
Директор по разработке и 

развитию ИТ продуктов 
«Читай-город — Буквоед»

/ октябрь 2025



2

Давайте знакомиться, или “почему меня можно слушать”?

➢ За 2024-2025 годы выросли более чем на 100% в направлении омниканальность

➢ Прошел все стадии роста бизнеса, от стартапа со 100 заказами в день, до 
розничной сети с оборотом под 30 млрд. рублей

➢ Более 10 лет руковожу продуктовой разработкой
➢ Большой опыт в инхаус разработке, мы делали: движки для интернет магазинов, 

софт для управления складом, рекомендательные сервисы, программы 

лояльности, партнерские программы и многое другое.  
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Сеть книжный магазинов “Читай-город – Буквоед” 

➢ более 20 000 000 клиентов

➢ 680 магазинов в 120 городах России

➢ Более 200 000 чеков ежедневно

➢ 3 интернет-магазина (chitai-gorod.ru, bookvoed.ru, book24.ru)

➢ Книжная программа лояльности на 4 бренда: Читай-город, Буквоед, Литрес и Бук24

➢ 15 000-20 000 заказов ежедневно



1. Маркетплейсы активно отъедают долю рынка у специализированных онлайн и оффлайн 
магазинов за счет: (а) низких цен; (б) быстрой и бесплатной доставки в большое количество 
собственных точек выдачи; (в) эффектов “корзины товаров”. 

2. Для производителей книг работа с маркетплейсами более выгодна по сравнению с 
другими каналами, так как маркетплейсы активно инвестируют в увеличение своей доли на 
рынке, отдавая свою маржу клиенту и обеспечивая более быстрый возврат денег.

3. Специализированная онлайн розница впрямую конкурирует с маркетплейсами, проигрывая 
в логистике, ассортименте и в цене. Находится в позиции догоняющего с точки зрения IT 
технологий и контента. При этом маркетплейсы могут себе позволить не зарабатывать на 
категории книги, опуская маржинальность ради роста доли. 

4. Трафик в торговые центры падает, что ведет к падению трафика в магазинов. При этом 
реклама становится всё дороже, а эффективность ее низкая. 

Проблемы розничных сетей
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Решение: фокусируемся на эмоциональном и омниканальном опыте 
клиента, вдохновляя его на получение новых впечатлений, идей и знаний 

Приоритеты:

Главный приоритет - трансформация магазинов, 
создание вдохновляющего пространства, где 
книга встречается с читателем. А также:

❖ Омниканальность
❖ Персонализация
❖ Поиск и навигация
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➢ В онлайне есть доступ к остаткам офлайн магазинов в реальном времени
➢ В онлайне можно ознакомиться с ценами в офлайн магазинах с учетом скидок на кассе и 

программы лояльности
➢ Покупку в офлайн магазине можно оплатить онлайн
➢ Единый поисковый движок для онлайна и офлайна

➢ Рекомендательные сервисы, ML технологии (Поиск по изображению, обработка звука) 
используются и в онлайне и в офлайне

➢ и многое другое
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Омниканальность в сети книжных магазинов Читай-город, Буквоед 

Омниканальность — это стратегия бизнеса, при которой компания взаимодействует с клиентом через 
различные каналы. При этом все каналы работают в связке и клиент не ощущает перехода с канала на 
канал.
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Архитектура информационных систем для достижения омниканальности
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Забронировать на сайте и забрать через час в магазине или с доставкой из 
магазина за 3 часа
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Быстро найти нужный товар в любимом магазине
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Посмотреть, что из отложенного есть в любимом магазине
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Затем зайти в магазин и быстро найти товар на нужной полке
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… и посмотреть цену с учетом скидок на кассе
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Если понравившейся книги не оказалось в любимом магазине, её можно 
заказать со склада интернет-магазина или в другом магазине города
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А если не знаешь, что почитать, наш рекомендательный сервис Chit-AI - 
поможет с выбором
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Если у клиента нет мобильного приложения Читай-город или Буквоед, продавцы 
помогут найти товар или сделать заказ на инфо-терминале… 
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… или прямо на кассе
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Более 25 000 клиентов сделали заказ на Wildberries и пришли за ним в магазины 
Читай-город и Буквоед
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С сентября сделать заказ с доставкой в магазины Читай-город и Буквоед можно 
в Яндекс.Маркете и Литресе
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Один из важнейших факторов успеха - мотивация и вовлеченность персонала 
розничных магазинов

Что помогает повысить вовлеченность:
- Конкурсы на использование и продвижение омниканальных сервисов
- Дашборды с личными продажами доступные каждому (соревновательный 

эффект)
- Онлайн курсы по обучению омниканальным сервисам
- Часть KPI сотрудников зависит от результатов в направлении 

омниканальности
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Результаты по направлению -- омниканальность

5 млн. омниканальных 
клиентов

на 
150%

выручка омниканальных 
клиентов выше остальных

на 10% LTV омниканальных 
клиентов выше чем только 
онлайн или только офлайн
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Живи, 
мечтай, 
читай!

Спасибо за 
внимание!


