
Взаимодействие с потребителем 
как залог успешного управления 
портфелем СТМ



Перспектива ТС «Перекрёсток»

❖ Взаимодействие с покупателем как основа успеха

❖ Как меняется отношение к СТМ у покупателей

❖ Бренд на каждую потребность

❖ Мы вас слушаем: работа с обратной связью

❖ Качество! 
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Кратко о ТС «Перекрёсток»

❖ 27 лет на рынке

❖ > 40 000 сотрудников

❖ 900+ супермаркетов, более 
чем в 130 городах РФ

❖ > 15 000 товарных позиций

❖ СТМ – одно из CVP сети, 
в ассортименте 2 600 товарных позиций
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РОЛИК ПЕРЕКРЁСТОК



Взаимодействие с потребителем - основа успеха СТМ

ОБРАТНАЯ СВЯЗЬ
Голос клиента

КОНТРОЛЬ КАЧЕСТВА
Тестирования –

гарантия качества 
продукции СТМ

ТРЕНДЫ РЫНКА ВСЕ О ПОКУПАТЕЛЕ
Потребительские исследования, 

анализ данных панелей 5



Ожидания покупателей от сегмента СТМт
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Как меняется взгляд на качество и состав продуктов 
под частными марками

61%

заменяют 
обычные марки на СТМ

+18
категорий

открытых к СТМ
= рост ассортимента

(48 категрий)
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50%

приобретают СТМ 
при каждом 
посещении 

(у 84% СТМ в репертуаре)



Соотношение цена-качество – основной драйвер 
покупки СТМ, но растут и другие мотивыт
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58%

выбирают СТМ по 
соотношению цена -

качество

ШИРОКИЙ АССОРТИМЕНТ

Вырос ассортимент товаров под частными марками, что
обеспечило бОльшую заметность и переключение.

ЗАМЕТНОСТЬ ДОСТУПНОСТЬ

Вкупе с ростом ассортимента увеличилась заметность СТМ на
полках. Их стало удобно покупать, потому что они всегда есть
в ближайшем магазине.

КАЧЕСТВО, СОПОСТАВИМОЕ С БРЕНДАМИ

СТМ уже не только товары первой цены, все ретейлеры
сделали ставку на качество, чтобы увеличить повторные
покупки
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ЭКОНОМИТ

НЕ ЭКОНОМИТ

ОБДУМАН
НОСТЬ

ИМПУЛЬС
НОСТЬ
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Вкусно и полезно для здоровья 
семьи

Полезный помощник для 
эффективной уборки

Экспертиза и опыт Российских 
производителей молока

Широкий ассортимент 
доступных товаров

Гастрономические деликатесы 
со всего мира 

Высокие стандарты качества по 
выгодным ценам
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ФЕСТИВАЛЬ 
СТМ

ЗЕЛЁНАЯ 
ЛИНИЯ

Примеры коммуникации
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Навигация ассортимента

❖ Карта потребностей по сегментам

❖ Данные о продажах по категориям

❖ Обещание брендов покупателю
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Бананы для жарки
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Голос клиента

❖99 000 оценок в неделю, из них 25 
000 оценок по СТМ

❖Анализ в разрезе категорий и 
брендов

❖Приоритезация отработки ОС в 
зависимости от кол-ва оценок / 
запросов

❖Ответы на критичные отзывы

❖Улучшение рецептуры и/или замена 
поставщика СТМ
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5 этапов контроля качества

1. Выбор поставщиков: Проверка документации, дегустация
образцов

2. Категоризация поставщиков: аудит, работа с корректирующими
мерами

3. Контроль качества продукции в складкой и транспортной
логистике

4. Аудит супермаркетов, контроль качества, отбор образцов с полки
и дегустации

5. Работа с отзывами и рекламациями от потребителей в рамках
«Голоса клиента», с обратной связью от супермаркетов



Взаимодействие с потребителем - основа успеха
Удовлетворенность СТМ (регулярное исследование Ipsos)

25

+ 3 п.п.

+ 5 п.п.

+ 7 п.п.

+ 5 п.п.

- 0.3 п.п.

+ 7 п.п.

Изначально высокий уровень удовлетворенности, 
более требовательная публика



СПАСИБО!

Ваши вопросы
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