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В статье рассматривается проблема деинтермедиации в двусторонних маркетплейсах экспертных

услуг. Под деинтермедиацией понимается ситуация, когда заказчик и эксперт находят друг

друга через платформу, но оплату и последующее взаимодействие переводят за ее пределы.

Для маркетплейса это означает потерю комиссии, данных о сделках и контроля качества. Для

участников такая схема также несет риски: отсутствие безопасной сделки, слабая доказательная

база, налоговая и документальная неопределенность. На основе теории двусторонних рынков,

исследований marketplace leakage и открытых данных российского рынка деловых услуг выделены

причины ухода «в серую»: высокая комиссия, повторяемость услуг, рост доверия между сторонами

и недостаточная ценность платформы после первого контакта. Предложены меры предотвращения:

плавающая комиссия, безопасная сделка, автоматические документы, налоговая интеграция,

репутационная система и риск-аналитика. Сделан вывод, что платформа должна удерживать

сделки не только запретами, а понятной выгодой для заказчика и исполнителя.

Введение

Цифровые платформы стали привычным спосо-

бом поиска специалистов и деловых услуг. Для

предпринимателя это удобно: можно быстро

сравнить профили, посмотреть отзывы, уточнить

задачу и оплатить работу онлайн. Для эксперта

платформа дает поток заявок и частично заме-

няет собственный отдел продаж. Но у этой мо-

дели есть слабое место: после первого контакта

заказчик и исполнитель могут уйти в прямое

взаимодействие, чтобы не платить комиссию

платформе. В исследованиях такая ситуация
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называется деинтермедиацией, или marketplace

leakage [10].

Тема актуальна для российского рынка, потому

что спрос на внешнюю экспертизу растет. По

данным RAEX, выручка крупнейших консалтин-

говых групп и компаний по итогам 2024 года

достигла 140 млрд руб. и увеличилась на 15%.

Одновременно в России действует крупная ба-

за потенциальных клиентов: в Едином реестре

ФНС учитываются миллионы субъектов малого

и среднего предпринимательства. Для многих из

них нужен не большой консалтинговый проект,

а точная консультация: юридическая, финансо-

вая, маркетинговая, управленческая или ИТ-

консультация [6].

Онлайн-формат уже закрепился в деловой ин-

фраструктуре. Корпорация МСП сообщала, что

за три года пользователями МСП.РФ стали бо-

лее 1,1 млн человек, а к сервисам платформы

предприниматели обращались более 7 млн раз.

Это показывает, что бизнес привыкает получать

поддержку через цифровые каналы. Поэтому

предотвращение ухода сделок в «серую» зону

становится важной задачей для устойчивости

экспертных маркетплейсов [2].

Цель статьи — определить причины деинтерме-

диации в двусторонних маркетплейсах эксперт-

ных услуг и предложить меры ее предотвра-

щения. Объект исследования — маркетплейсы

экспертных услуг. Предмет исследования — эко-

номические и цифровые механизмы удержания

сделок внутри платформы. Методическую осно-

ву составляют анализ научных публикаций, от-

крытых рыночных данных и авторское сравнение

платформенных инструментов.

Теоретическая основа деинтермедиации

Двусторонний маркетплейс соединяет две груп-

пы участников: заказчиков и исполнителей. Его

ценность появляется не сама по себе, а через

взаимодействие сторон. В классической теории

двусторонних рынков подчеркивается, что плат-

форме важно привлечь обе стороны, потому что

без заказчиков не приходят исполнители, а без

исполнителей не возникает интерес у заказчи-

ков [12].

В экспертных услугах платформа выполняет три

функции. Первая — информационная: помогает

найти специалиста и сравнить предложения.

Вторая — транзакционная: обеспечивает оплату,

фиксацию задачи, документы, безопасную сдел-

ку и арбитраж. Третья — репутационная: хранит

рейтинги, отзывы и историю выполненных работ.

Риск деинтермедиации появляется тогда, когда

первая функция уже выполнена, а остальные

функции пользователь считает недостаточно

полезными.

Исследования marketplace leakage показывают,

что покупатель может использовать площадку

для поиска продавца, а сам продавец затем

заинтересован перевести сделку вне платфор-

мы, чтобы избежать комиссии. Для экспертных

услуг это особенно просто: консультация, аудит,

настройка рекламы, проверка договора или ана-

литика могут быть переданы через мессенджер,

файл или видеозвонок. Логистика и физический

возврат здесь почти не удерживают пользова-

теля на платформе [10].

В исследовании онлайн-фриланс-платформы

описан типовой процесс: клиент публикует за-

дачу, исполнитель откликается, после выбора

создается контракт, а оплата может удерживать-

ся в эскроу до завершения периода спора. При

этом авторы отмечают, что деинтермедиация

возможна как до начала проекта, так и после

части выполненных работ. Значит, маркетплейсу

нужно удерживать не только первую сделку, но

и повторные взаимодействия [9].
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Таблица 1. Роль платформы на этапах экспертной сделки.

Поиск эксперта
Профили, рейтинг, специализация,

отзывы

Низкий: стороны еще не нашли друг

друга

Первый контакт
Чат, уточнение задачи,

предварительная оценка

Средний: возможен обмен внешними

контактами

Оформление сделки
ТЗ, цена, сроки, безопасная оплата,

документы

Высокий: комиссия становится

заметной

Выполнение
Этапы, файлы, переписка, контроль

результата

Средний: работу можно перенести

в мессенджер

Повторный заказ
История работ, удобное

продолжение, рейтинг

Максимальный: доверие уже

сформировано

Этап Ценность платформы Риск ухода напрямую

Источник: составлено автором.

Причины и последствия ухода сделок

«в серую»

Главная причина ухода — экономическая. Если

комиссия кажется высокой, эксперт может пред-

ложить клиенту скидку при прямой оплате и при

этом сохранить больший чистый доход. Клиент

тоже видит краткосрочную выгоду. Однако такая

экономия достигается за счет потери гарантий,

документов, арбитража и прозрачной истории

сделки.

Вторая причина — повторяемость экспертных

услуг. Если предприниматель нашел хороше-

го бухгалтера, юриста, маркетолога или ИТ-

специалиста, ему не нужно каждый раз заново

искать исполнителя. Поэтому одинаковая комис-

сия с первого и десятого заказа воспринимается

как лишний платеж. В таких условиях платформа

должна снижать комиссию или добавлять цен-

ность на повторных сделках.

Третья причина — рост доверия между сторона-

ми. В публикации Operations Research отмечает-

ся, что обход платформы позволяет избежать

комиссии, но одновременно лишает участни-

ков платежной защиты и транзакционной ин-

фраструктуры. На практике пользователи часто

недооценивают эти риски, пока не сталкивают-

ся с неоплатой, низким качеством работы или

спором о договоренностях [11].

Для заказчика серый уход означает риск пред-

оплаты без результата и слабую доказательную

базу. Для исполнителя — риск неоплаты или

расширения объема работ без доплаты. По дого-

вору возмездного оказания услуг исполнитель

обязан оказать услугу, а заказчик — оплатить

ее. Но если нет надлежащим образом оформ-

ленного договора, акта и зафиксированного

технического задания, спор решать сложнее [3].

Есть и налоговый аспект. Для многих экспертов

удобен режим налога на профессиональный

доход: ФНС указывает ставки 4% с доходов от

физических лиц и 6% с доходов от юридических

лиц и ИП, а также лимит 2,4 млн руб. в год. Если

платформа автоматически формирует чек и при-

вязывает его к задаче, она делает легальную

работу проще. При прямом расчете оформление

часто остается вне контроля [5].

Дополнительно возникает риск обработки пер-

сональных данных. В консультациях заказчик

может передавать договоры, клиентские базы,

рекламные кабинеты и финансовые отчеты. За-

кон № 152-ФЗ устанавливает требования к обра-

ботке персональных данных. Внутри платформы

можно настроить хранение файлов и права до-

ступа, а при работе через личные мессенджеры

контроль слабее [7].
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Таблица 2. Причины деинтермедиации и способы снижения риска.

Высокая комиссия
Стороны предлагают оплату

напрямую со скидкой

Убывающая комиссия, подписка,

бонусы за повторные сделки

Повторяемость услуг
После первого заказа клиент

работает с экспертом напрямую

Скидка на повторные заказы,

история работ, пакет сопровождения

Недостаток гарантий
Пользователь не видит смысла

платить платформе

Эскроу, арбитраж, возврат,

страхование результата

Неудобный чат Общение уходит в Telegram или email
Встроенный чат, файлы, видеосвязь,

календарь

Слабые документы Прямой расчет кажется проще
Автоматический договор, акт, счет,

чек самозанятого

Причина Как проявляется Что может сделать платформа

Источник: составлено автором.

Механизмы предотвращения

деинтермедиации

Предотвращение деинтермедиации должно на-

чинаться с правильной экономики. Запреты на

обмен контактами помогают только частично.

Если сделка внутри платформы слишком доро-

гая или неудобная, пользователи будут искать

обходные пути. Поэтому комиссия должна быть

не только источником дохода маркетплейса, но

и частью продуманной системы стимулов.

Показательны реальные примеры. Upwork ука-

зывает, что клиенты платят сервисный сбор,

а комиссия для исполнителей может составлять

от 0 до 15 % за контракт. Kwork описывает плава-

ющую комиссию для продавцов от 20 % до 7,5%

в зависимости от оборота между конкретным

покупателем и продавцом. Такая логика снижает

мотив обходить площадку при долгосрочной ра-

боте: чем больше стороны сотрудничают через

маркетплейс, тем меньше комиссия [13].

Второй блок мер — транзакционные сервисы.

Платформа должна быть полезна после знаком-

ства сторон. В экспертных услугах к таким сер-

висам относятся безопасная сделка, фиксация

технического задания, поэтапная оплата, хране-

ние файлов, электронные акты, чеки и быстрый

арбитраж. Если все это работает удобно, прямой

перевод денег становится не только рискован-

ным, но и менее практичным.

Третий блок — репутация. Отзывы и рейтинг

должны начисляться только по сделкам, прошед-

шим внутри платформы. Тогда эксперт заинте-

ресован не выводить клиента наружу, потому

что каждая внутренняя сделка укрепляет его

профиль. При этом рейтинг должен учитывать

не только «звезды», но и соблюдение сроков, до-

лю завершенных заказов, повторные обращения,

отсутствие споров и специализацию.

Четвертый блок — коммуникация. До оформ-

ления заказа платформа может ограничивать

обмен телефонами и внешними ссылками, но

такой запрет должен сопровождаться удобным

встроенным чатом. В идеале внутри платформы

должны быть файлы, видеозвонок, календарь

консультаций, шаблоны вопросов и история до-

говоренностей. Тогда пользователь не чувству-

ет, что его искусственно удерживают в плохом

интерфейсе.

Рост спроса на деловые услуги показывает, что

экспертные маркетплейсы работают не только

с бытовыми задачами. По данным «Авито Услуг»,

предприниматели в сентябре-октябре 2025 года

в 6,5 раза активнее интересовались консульта-

циями по привлечению инвестиций и развитию

компаний, в три раза — оценкой стоимости биз-

неса, на 79% чаще искали аудиторов интеллекту-

альной собственности, а спрос на бизнес-планы

вырос на 63%. Чем сложнее и дороже услуга, тем

важнее удерживать ее в безопасном контуре [8].
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Рис. 1. Примеры комиссий на экспертных платформах.

Источник: составлено автором по данным Upwork и Kwork [1; 13].

Таблица 3. Инструменты удержания сделок внутри маркетплейса.

Плавающая комиссия
Снижение ставки при росте оборота

пары клиент-эксперт

Меньше мотива уходить в прямую

оплату

Безопасная сделка
Деньги удерживаются до

выполнения этапа или услуги

Снижается риск неоплаты и потери

аванса

Документы и налоги
Договор, акт, чек, история платежей

формируются автоматически

Легальная сделка становится проще

прямой

Репутация
Рейтинг растет только через

подтвержденные сделки

Эксперт заинтересован оставаться

на платформе

Удобный рабочий контур
Чат, файлы, видеозвонки, календарь,

шаблоны ТЗ

Меньше причин уходить

в мессенджеры

Инструмент Суть Ожидаемый эффект

Источник: составлено автором.

Модель удержания сделок в экспертном

маркетплейсе

Для практического применения можно предло-

жить модель из пяти элементов. Первый эле-

мент — ценовой: комиссия снижается при по-

вторных сделках, а для активных экспертов мо-

жет использоваться подписка. Второй — юриди-

ческий: внутри платформы автоматически фор-

мируются договор, акт, счет или чек. Третий —

финансовый: безопасная сделка и поэтапная

оплата защищают обе стороны. Четвертый — ре-

путационный: профиль эксперта растет только

через подтвержденные заказы. Пятый — аналити-

ческий: платформа отслеживает риск-сигналы

ухода во внешний канал.

К риск-сигналам можно отнести попытки пере-

дать телефон или почту до оформления заказа,

активный чат без последующей сделки, большое

число первичных контактов при низкой конвер-

сии в оплату, повторные просмотры профиля без

повторных заказов, а также фразы о переводе

на карту или оплате вне платформы. Но реакция

должна быть постепенной: сначала подсказка

и предложение оформить сделку, затем ограни-

чение отдельных функций, и только при систе-

матических нарушениях — санкции.



Региональная и отраслевая экономика 187

Рис. 2. Индекс роста спроса на отдельные деловые услуги.

Источник: составлено автором по данным «Авито Услуг» [8].

Таблица 4. Индикаторы риска ухода «в серую».

Обмен контактами до

сделки

Попытка раннего ухода из

платформы

Предупреждение, скрытие контактов

до оплаты

Длинный чат без заказа
Стороны могли договориться

напрямую

Напоминание оформить заказ,

шаблон ТЗ

Много лидов и мало

сделок

Эксперт использует площадку как

витрину

Проверка профиля, изменение

ранжирования

Повторные просмотры

без оплаты

Клиент продолжает работу вне

платформы

Скидка на повторный заказ, пакет
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Главный принцип такой модели — сначала по-

вышать ценность легального пути, а потом при-

менять запреты. Если платформа дает только

контакт, пользователи будут пытаться сэконо-

мить. Если она дает защиту платежа, документы,

налоговую легализацию, рейтинг, удобную ком-

муникацию и арбитраж, то сделка внутри мар-

кетплейса становится рациональным выбором.

Заключение

Деинтермедиация является естественным

риском двусторонних маркетплейсов эксперт-

ных услуг. Она возникает потому, что после

первого знакомства заказчик и исполнитель

могут решить, что платформа уже выполнила

свою функцию, а комиссия стала лишним

расходом. Для маркетплейса это приводит

к потере выручки, данных, качества рейтингов

и контроля над пользовательским опытом.

Особенность экспертных услуг состоит в легко-

сти перехода во внешний канал. Консультация,

аудит, аналитика или юридическая проверка мо-

гут быть выполнены через мессенджер и оплаче-

ны напрямую. Поэтому удержание сделки долж-

но строиться не только на запрете контактов, но

и на создании дополнительной ценности внутри

платформы.

Наиболее эффективными являются комплексные

меры: плавающая комиссия, безопасная сделка,

автоматические документы, интеграция с нало-

говым режимом самозанятых, удобный рабочий

контур, подтвержденные отзывы и аналитика

риск-сигналов. Такая система снижает мотив

уходить «в серую», потому что сделка внут-

ри платформы становится безопаснее, удобнее

и понятнее прямой договоренности.



188 Экономические науки • 2026 • №4 (257)

Следовательно, предотвращение деинтермеди-

ации должно основываться на принципе выгод-

ной легальности. Пользователь должен оста-

ваться на платформе не только из-за правил,

а потому что внутри маркетплейса он получает

защиту, репутацию, документы, понятную оплату

и возможность спокойно продолжать сотрудни-

чество. Именно такой подход делает двусторон-

ний маркетплейс экспертных услуг устойчивым.
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