
В2В секция

«Закупки продукции и товаров малого 
бизнеса для среднего и крупного ритейла»



Обо мне

Антонова 
Наталья Сергеевна

эксперт-новатор, консультант-практик по управлению 
ассортиментом, закупками и продажами в розничной и 
оптовой торговле

 Более 10 лет  консалтинговой практики в проектах по 
построению и повышению эффективности систем 
продаж в розничных, оптовых и производственных 
компаниях

 Рост выручки при работе с отделами продаж B2C  и B2B 
от 15 до 25%, увеличение прибыли – 15%-20%    



Актуальные тренды потребительского 
поведения, развития сетей FMCG.

 Как использовать  информацию от 
аналитических агенств для развития бизнеса



Где брать аналитическую информацию: 
проверенные источники



Основная стратегия преодоления трудностей  –
сокращение расходов на крупные покупки и 

поддержка близких



В ближайшие 6 месяцев ожидается сокращение 
затрат на товары

и услуги не первой необходимости и значимый 
рост расходов

на питание дома, лекарства, ЖКХ



Потребители стали более экономными, но
не готовы переходить на менее качественные

товары
Сокращение корзины
до товаров первой 
необходимости

Приоритет здорового питания
и качественных продуктов

Переход на более
дешевые бренды и СТМ

Низкий уровень 
проникновения онлайн-канала

Высокая степень лояльности
к ритейлерам

Частое совершение покупок
в небольшом объеме

Экономия, поиск скидок  и 
акций



Покупатели увеличили траты на основные 
категории продуктов

и сократили расходы на деликатесы и готовую 
еду



Большинство респондентов определяют
здоровый продукт исходя из информации
о содержании ингредиентов и заявлений

производителей
Однако между

поколениями есть 
различия:

У зумеров в тройку
важнейших факторов
входит производство
в регионе проживания

Для беби-бумеров
важно, чтобы продукт
был фермерским

Поколение Y
предпочитает
сбалансированные
продукты



Около 60% потребителей переключились на 
другие бренды из-за

роста цен, ухода привычных товаров, 
экспериментов

с отечественными марками



При этом более половины респондентов 
перешли с брендов на СТМ

из-за ценового фактора, сохраняется 
значительный потенциал

дальнейшего роста категории



Большинство респондентов по-прежнему
предпочитают совершать покупки в 

офлайнканале



Покупателям важен физический опыт, при 
этом триггером

перехода в онлайн может стать более 
выгодное ценовое предложение



В офлайн-канале магазины у дома 
наиболее доступны для

покупателей 
и менее подвержены снижению посещаемости

в ближайшей перспективе



Изменение потребительской корзины 
связано в первую очередь с инфляцией



Покупатель за развитие отечественного 
производства и русифицированную 

коммуникацию



Покупатель более открыт к новинкам в 
импульсных категориях



Как работать с покупателями



Что определяет развитие розницы сегодня



Факторы выбора торговой сети



Ключевые форматы розничной торговли



Какие потребности закрывают растущие 
форматы



Закрытие потребностей по форматам 
розницы



В фокусе — борьба за кошелёк и время человека



Доли сетей по возрастным группам 



ВЫВОДЫ



Эффективное управление посредством 
инструментов знания



Площадки для взаимодействия розница - 
производитель



Площадки для взаимодействия розница - 
производитель



Площадки для взаимодействия розница - 
производитель

тг-канал "Поставщик  в сети"



Чем могу быть полезной?

Консультации по 
вопросам 

маркетингового 
сопровождения и 

организации сбыта 
продукции

+ 7 927 289 14 94


	Страница 1
	Страница 2
	Страница 3
	Страница 4
	Страница 5
	Страница 6
	Страница 7
	Страница 8
	Страница 9
	Страница 10
	Страница 11
	Страница 12
	Страница 13
	Страница 14
	Страница 15
	Страница 16
	Страница 17
	Страница 18
	Страница 19
	Страница 20
	Страница 21
	Страница 22
	Страница 23
	Страница 24
	Страница 25
	Страница 26
	Страница 27
	Страница 28
	Страница 29
	Страница 30
	Страница 31

