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ЭКОНОМИЧЕСКАЯ СИТУАЦИЯ В РОССИИ 

Источник: Росстат, www.gks.ru 

Рост 
закупочных 

цен 

Безработица: 

Январь 2016  
5,8%. 

Инфляция: 

2015г -12,9%, 

С начала 
2016г – 2,1%. 

Изменение 
структуры 

потребления 
и наполнения 

чека. 

Падение 
реальных 
доходов 

населения на  
6,3%  

Падение 
оборота 

розничной 
торговли  на 

10%. 
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РОЛЬ СТМ ДЛЯ РОЗНИЧНОЙ СЕТИ 

формирование 
долгосрочной лояльности 
покупателей 

рычаг воздействия на 
крупных поставщиков 

инструмент для ценовых 
войн 

марочный капитал 
Компании сильные СТМ становятся 

брендами 
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ДИНАМИКА РОСТА СТМ В РОССИИ 

Источник Nielsen «Частные марки: основные тренды и возможности для бизнеса», 2015г  
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ДИНАМИКА РОСТА СТМ В РОССИИ 

Источник ритейл-аудит Nielsen, открытые данные сайта, февраль 2016г  

Центральный регион лидирует по обороту всех частных марок 
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РЕАКЦИЯ ПОТРЕБИТЕЛЯ: ГОТОВНОСТЬ К ПОКУПКЕ СТМ 

Источник: частное исследование Nielsen «Частные марки: на пути долгосрочного роста», декабрь 2015г 

*Данные сайта Nielsen, февраль 2016г 

Кризис подогревает спрос на частные марки, однако большинство опрошенных 

(83%) планируют покупать СТМ и в будущем, когда уровень их жизни вырастет. 

41% 

Покупают СТМ 

при каждом 

посещении 

магазина.* 

22% 

Покупают СТМ 

при каждом 

втором 

посещении.* 
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СТМ ДЛЯ ПОТРЕБИТЕЛЯ 

Барьеры к покупке* 

• низкое качество,  

• незаметность в магазине,  

• не очень хороший вкус. 

Возможность не 

переплачивать 

СТМ – «продукт не хуже, чем 

разрекламированный бренд, но 

дешевле за счет отсутствия 

затрат на рекламу, дорогую 

упаковку либо за счет 

использования собственных 

производственных мощностей»* 

*По данным исследования Nielsen «Частные  марки: на пути долгосрочного роста», декабрь 2015г  

 

ПОКУПАТЕЛИ ВСЕ 

МЕНЬШЕ 

ИСПЫТЫВАЮТ 

СТЕСНЕНИЕ ПО 

ПОВОДУ ЧАСТНЫХ 

МАРОК  
И РАСШИРЯЮТ ПОКУПКИ ЧМ ЗА СЧЕТ 

ДРУГИХ КАТЕГОРИЙ 
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ОТНОШЕНИЕ ПОКУПАТЕЛЯ К СТМ 

Источник: частное исследование Nielsen «Частные марки: на пути долгосрочного роста», декабрь 2015г 

Покупатели с разным доходом по-разному реагируют на СТМ 

• Готовы к более 

низкому качеству в 

пользу цены (НЦС). 

• Рассматривают как 

временное решение. 

• Склонны к быстрому 

переключению. 

• Доверие качеству СТМ 

(СЦС). 

• СТМ = полноценная 

альтернатива бренду. 

• Низкая склонность к 

переключению. 

• Не считают СТМ 

эконом-маркой 

(справедливо для 

ВЦС). 

• СТМ = гарант качества 

сети, в отдельных 

случаях доверие выше 

чем к бренду. 

СТМ БРЕНД 
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СТМ X5 RETAIL GROUP 

Более 100 ТМ 
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СТМ X5 RETAIL GROUP 

2015-2017гг. - ДИФФЕРЕНЦИАЦИЯ ПОРТФЕЛЯ 

БРЕНДОВ ПО ФОРМАТАМ 
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СТМ ТС «КАРУСЕЛЬ» 

ДИФФЕРЕНЦИАЦИЯ 

МАРОК 

Рост маржинальности 

продуктов СТМ за счет более 

четко сформулированных 

требований ТС. 

Улучшение качества продукта, 

благодаря усиленному 

контролю на всех этапах. 

Рост продаж за счет: 

- отсутствия негативного 

шлейфа предыдущей 

покупки; 

- более низкой цене в ответ 

на спрос; 

- приемлемого качества 

продукта, 

- яркая упаковка с сильной 

фудзоной. 
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ПРИМЕР ВЫБОРА НИШИ ДЛЯ СТМ 
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Среднее кол-во PLU Карусели в ценовом сегменте 

Наблюдается тенденция концентрации товаров в среднем и верхнем ценовых уровнях, при этом распределение 

неравномерное и верхняя ценовая граница значительно выше, чем у конкурентов 

xx 

xx 

Карусель  

Конкуренты Среднее кол-во PLU Конкурентов  в ценовом сегменте 
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ЗАПОЛНЕНИЯ СТМ 

Есть потенциал для более 

равномерного распределения 

ассортимента по ценовым 

сегментам на примере 

категории одной из категорий. 
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200 

800 

400 

2015 2016

Круглый Год СТМ средн. цен. сегмент 

+ 1000 новых 

позиций 

2,3% 

5% 

СТМ ТС «КАРУСЕЛЬ» 

-доля в РТО 

x2 доля в РТО   
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СТМ «КРУГЛЫЙ ГОД» 

 

Ну, здравствуйте! 

Разрешите представиться – я ответственный 

Домохозяин – Круглый год я  помогаю вам найти 

хорошие товары по низким ценам. Потому что я умный 

покупатель и рад поделиться своими знаниями с вами! 

Я немного неуклюжий, но очень ответственный, 

хозяйственный и обаятельный)! 

Почему я  разноцветный? Потому что я заметен и 

привлекателен. Я люблю оптимистичные  и яркие краски. 

 Вы меня  всегда легко сможете найти, но только  в  

магазинах ТС Карусель. 

Я очень ответственно отношусь в выбору продуктов и 

товаров для своей семьи. И знаю как выбрать качественные 

и недорогие товары. 

Задача линейки СТМ «Круглый год» - дать покупателю 

возможность приобрести качественные товары 

повседневного спроса по лучшей цене.  



15 

ТОВАРЫ ТМ «КРУГЛЫЙ ГОД» 
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ДИНАМИКА РАЗВИТИЯ СТМ «КРУГЛЫЙ ГОД» 

 Старт продаж - 36-я неделя 2015 года.  

 Конец 2015 г.– 198 SKU на полке, 

 Конец 2016 г. (план) – 800 SKU на полке. 

 Начало 2016 г. - еженедельные продажи СТМ порядка 37 млн. руб.  

2,27% 

97,73% 

Доля СТМ Круглый год (февраль 2016) 

20,61% 

79,39% 

Доля СТМ в чеках сети 
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«КРУГЛЫЙ ГОД» - ПОБЕДИТЕЛЬ ПРЕМИИ PRIVATE 

LABEL AWARDS   

  ЛУЧШАЯ МАРКА ПО МНЕНИЮ ПОКУПАТЕЛЯ 
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«КРУГЛЫЙ ГОД» - СОСТАВЛЯЮЩИЕ УСПЕХА 

Регулярная  закупка  

товара с полки  

для оценки соответствия 

 протоколу эталона 

ВНЕШНИЙ АУДИТ  

СЛЕПЫТЕ ТЕСТЫ 

РАБОТА С ЖАЛОБАМИ 

ПОТРЕБИТЕЛЕЙ 
Выявление недобросовестных 

поставщиков 

История поставщика и товара СТМ 

Улучшение качества продукции, 

сохранение имиджа сети и компании 

Прозрачность процедур контроля 

качества товара СТМ 

ОЖИДАЕМЫЙ РЕЗУЛЬТАТ 

ТОВАР СТМ – ЛУЧШИЙ ПО КАЧЕСТВУ, ЧЕМ  ЕГО АНАЛОГ ! 
Выработка норм и критериев  

товара СТМ. 

Контроль 1 раз/полгода 

СТМ 

+ нестандартно 

яркий для НЦС 

дизайн 
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ДИЗАЙН СТМ НЦС – РОССИЙСКИЕ КЕЙСЫ 

Цветокодировка – 

белый фон как 

индикатор недорогого 

продукта 

Минимальное число 

цветов в оформлении 

Отсутствующая либо 

минимально 

обозначенная фудзона 
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ДИЗАЙН СТМ НЦС – ЕВРОПЕЙСКИЕ КЕЙСЫ 

Цветокодировка – 

белый фон как 

индикатор недорогого 

продукта 

Наличие достаточно 

яркой фудзоны и 

рекомендаций 

приготовления блюд 
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НЕСТАНДАРТНЫЙ ДИЗАЙН ДЛЯ СТМ СЦС 

Сохраняется белый фон 

как индикатор 

недорогого продукта. 

Вводится персонаж: 

- яркий маркер на полке; 

- быстрее формируется 

узнавание бренда за 

счет fun-элемента; 

- рекомендательное 

взаимодействие с 

продуктом. 

Значительная яркая и 

сочная фудзона. 
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КАК ПОКУПАТЕЛЬ УЗНАЕТ СТМ 

Источник: частное исследование Nielsen «Частные марки: на пути долгосрочного роста», декабрь 2015г 
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ФОРМИРОВАНИЕ ПРИВЕРЖЕННОСТИ СТМ 

Источник: частное исследование Nielsen «Частные марки: на пути долгосрочного роста», декабрь 2015г 
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СТМ: ПЕРСПЕКТИВЫ 

Источник: частное исследование Nielsen «Частные марки: на пути долгосрочного роста», декабрь 2015г 
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СТМ: БАРЬЕРЫ К ПОКУПКЕ 
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ВАЖНО 

Источник: частное исследование Nielsen «Частные марки: на пути долгосрочного роста», декабрь 2015г 



СПАСИБО 


