
ИСПОЛЬЗОВАНИЕ ДанныХ покупателей в Digital : 
Точка роста для FMCG брендов



ЗА 5 ЛЕТ МЫ ПРОШЛИ 
ДЛИННЫЙ ПУТЬ

Мы в Юнилевер Русь
работаем с данными 
покупателей c 2019 года



Этот путь был
тернист

Мы ПОстроили гипотезы, 
тестировали, Сделали 
выводы, СНОВА ТЕСТ, 
ПОЛУЧИЛОСЬ ЛУЧШЕ, НО 
МОЖНО ЕЩЕ ЛУЧШЕ ЕСЛИ 
СОБРАТЬ СЕГМЕНТ ИНАЧЕ, 
ПРОТЕСТИРОВАЛИ, ПОЛУЧИЛИ 
РЕЗУЛЬТАТЫ, СДЕЛАЛИ 
ВЫВОДЫ, СРАВНИЛИ МЕТОД

ПЕРВЫХ КАМПАНИЙ ТАК 
И НЕ ВЫШЛИ НА 
ОКУПАЕМОСТЬ15



Мы проводили много тестов и сравнивали 
эффективность с Различными сегментами

vs

Сегменты покупателей показывали более высокую 
эффективность vs базовые сегменты кабинетов

Интерес  «Бытовая 
химия» & «онлайн 

шоппинг» 

Покупатели 
чистящих средств

2,5х
Conversion Rate

49%
-

Cost per action

Сегменты переключающихся пользователей работают 
лучше, чем сегменты покупателей конкурентов

ROAS выше у сегмента 
переключающихся

ПЕРЕКЛЮЧАЮТСЯ МЕЖДУ 
БРЕНДАМИ Шампуней

ПОКУПАТЕЛИ 
КОНКУРЕНТОВ ШАМПУНЕЙvs

2,4х



Мы начали создавать осмысленный подход
к продвижению на данных покупателей ритейл-сетей

Какие типы продуктов продвигать

Для каких типов кампаний использовать данные

С каким коммуникационным сообщением выходить

Требования к поставщикам данных

Что обязательно должно быть в креативе

Минимальная ёмкость сегмента

И многое другое



МЫ СФОРМИРОВАЛИ ЭФФЕКТИВНЫЙ ПОДХОД
В работе с данными покупателей 

200%+
Средний ROAS
кампаний  

30%+
Средний прирост 
продаж от активаций

Тестирование Machine Learning
сегментов

Использование покупательских 
данных для размещения в TG

Обогащение покупками 
собственных 1st party данных 

Масштабирование сегментов 
покупателей в e-com

НО ТЕСТИРОВОНИЕ ПРОДОЛЖАЕТСЯ…



КАКИЕ ЗАДАЧИ МЫ РЕШАЕМ С 
ПОМОЩЬЮ данных 
покупателей?

ПРОМО-ОФФЕР В СЕТЯХ

СОВМЕСТНЫЕ АКТИВАЦИИ брендов

АНОНС НОВИНОК



ПРОМО-ОФФЕР В СЕТЯХ
Анонсирование промо-цены и 
стимулирование продаж бренда

30%
+

ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЙ Прирост 
продаж в сети СРЕДИ 

КОНТАКТИРОВАВШИХ

задача

РЕШЕНИЕ Таргетирование на покупателей зубных 
паст до 150 руб. и ополаскивателей 2+ 
раз за 8 месяцев

Чтобы исключать покупателей 
премиум паст, мы выставляем 
ограничение по цене за 
единицу товара

!



ПОДДЕРЖКА СОВМЕСТНЫХ АКТИВАЦИЙ брендов

Поддержка подарочных 
наборов в праздничный сезон

28%
+ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЙ Прирост 

продаж в сети СРЕДИ 
КОНТАКТИРОВАВШИХ

задача

РЕШЕНИЕ Анонс активации среди аудитории, 
кто ранее покупал наборы любых 
брендов в сети 

1,5СРЕДНЕЕ КОЛ-ВО ПОКУПОК 
ПОДАРОЧНЫХ НАБОРОВ НА 

ПОЛЬЗОВАТЕЛЯ



АНОНСИРОВАНИЕ НОВИНОК
Поддержка выхода 
новинки в сети задача

РЕШЕНИЕ Таргетинг на покупателей 
мужских дезодорантов и 
гелей для душа и частых 
посетителей сети

2,0
х Прирост продаж в сети 

среди мужчин1,4
х Прирост продаж в 

сети среди женщин

Важно таргетировать рекламу 
не по конкретному гендеру, а 
на реальных покупателей.!



РЕКОМЕНДАЦИИ по работе с данными ПОКУПАТЕЛЕЙ

Не стоит таргетироваться на лояльных 
покупателей конкурентов – заведомо 
проигрышная стратегия

Выбирайте релевантные продукты. 
Для выхода на окупаемость
стоимость продвигаемого продукта 
должна быть не менее 100 рублей

Фокусируйтесь на охвате аудитории, 
не на частоту
Чтобы не переинвестировать в данные – при 
этом конверсионность сегментов не падает

Учитывайте цикл покупки продукта в 
категории


