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главных 
вопросов

для 
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на рынке 

FMCG
Когда собственника корабля, Лампида,
спросили, каково ему было нажить богатство,
он ответил: «Большое богатство – легко, но
маленькие деньги – с большим трудом».

Эпиктет
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1.1. Какова цель выхода на рынок?

Источник: Nielsen: Future of retail

Великие компании отличаются тем, что разбираются не в производстве, а в потреблении.

“Как же мы об этом раньше не подумали!”

Знание, как правильно потреблять свой продукт, зачем его потреблять и какова цель 
потребления — может изменить ваши решения до неузнаваемости.
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1.2. Какова цель выхода на рынок?
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2.1. Кто Ваш потребитель? А покупатель?

Источник: Nielsen: Future of retail
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2.2. Кто Ваш потребитель? А покупатель? примеры

Потребитель

Покупатель

Место

Базовые требования:
• Свежий
• Зеленый
• Ароматный
• Был упакован
• Вес порции
• Сроки годности
• Как употреблять

Требования:
• Что бы был 
• Свежий-Идеальный
• Без гнили
• Без ржавчины
• Был упакован
• Весовой
• Сроки годности

Базовые требования:
• Вкусный
• Мытый
• Ароматный
• Полезный

Особая представленность в сети
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3.1. Что с потребителями?

Источник: Nielsen: Future of retail
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3.2. Что с потребителями?

1. Хотят простой жизни. 

Они готовы меньше зарабатывать и меньше 

потреблять, им требуется лишь свобода. За 

счёт этой категории будет процветать прокат 
и аренда.

2. Активисты против прогресса.

Они опасаются истощения природных

ресурсов, чтобы «не тревожить Землю». Они

не признают маркетинг как разжигателя

потребления и возлагают надежды на

переработку мусора.

3. Активистов против изменения климата.

Они борются за сохранение лесов и

океанов.

4. Вегетарианцев. Они против выращивания

и убиения домашнего скота и

заинтересованы в выращивании ценных

культур зерновых и овощей.
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3.3. Что с потребителями? пример

1) От базового продукта к высокой переработке

2) Так появились Готовые решения 

3) Ready-to-cook and Ready-to-eat. Технологии задали форматы новых продуктов

4) «-1 step»

5) Поход в ресторан  - это впечатление, которое хотят получить и домой

6) Готовые рационы: зная свой продукт, ты не просто продаешь 
его, но рекомендуешь наилучшие способы его потребления
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4.1. Где Ваш клиент?
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4.2. Где Ваш клиент? пример

Мой потребитель не только 
в Москве, но и во всех 
городах-миллионниках

Я ищу клиента в сети, в 
которую он пойдет

Зелень не выращивается 
в Екатеринбурге, но там 
есть потребитель и есть 

магазины Монетка

У продукта есть регион 
происхождения 

оптимальный для него. Не 
факт, что потребитель 

именно в этом регионе –
оптимальное решение. 

Ваш клиент может быть в 
любой точке на карте РФ
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5.1. Что с ритейлом?

Источник: Nielsen: Future of retail
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5.2. Что с ритейлом?

Источник: Infoline, сайты компаний



5.3. Ты во мне/я в тебе. Структура клиентского портфеля

40+% - монополист (запрещено)

25%-35% - доминирующая позиция

15%-25% - существенный пакет, 

тяжело избавиться от нас. Сложно 
быстро заменить.

26% Московский

28% Зел. сад

33% Лето 

13% Локарно

Мы внутри клиента

Локарно Зеленый сад

Лето Московский

30% Магнит

22% Х5
18% Ашан

10% Дикси

15% Лента
5% МЕТРО

Клиент внутри нас

Магнит Х5 Ашан

Дикси Лента МЕТРО

50% - мы зависим от клиента, 
большой риск для компании

25%-40% - доминирование, тяжело 
управлять

10%-15% - потеря не сильно ударит 
по нам

Завоевать
долю продаж 
конкурента в 

общем объеме 
рынка

Увеличивать
свою долю 

продаж в сетях 
до 50% (ты во 
мне я в тебе)

16
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6.1. Кто Ваш конкурент?
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6.2. Кто Ваш конкурент? пример

Конкуренты есть 
или будут. Ты 

всегда должен 
демонстрировать 

преимущества 
своего продукта.

Качество – оцифруй, 
Разницу - покажи
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7.1. Почему клиент должен купить Вас и потом вернуться снова?
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7.2. Готовая стратегия – легкие переговоры
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+7 903 116 71 16

Спасибо за внимание!

b m a @ b m a d v i s o r s . r u
telegram

mail

site


