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Источник: индекс потребительского оптимизма Нильсен, I квартал 2025 года.

FMCG-рынок сохраняет самую высокую значимость в «кошельке» покупателя

месячного бюджета 
уходит на покупку 
товаров повседневного 
спроса

40%
Распределение бюджета
Среднее значение по проценту 

бюджета, потраченного 

за месяц на категорию, %

еда и напитки

алкоголь и табак

косметика и личная гигиена

бытовая химия и уборка

уход за детьми

уход за животными

22%

3%

4%

3%

4%

4%

12% жилье

8% одежда

7% питание вне дома

5% услуги связи

4% электроника и бытовая техника

медицина

сбережения и инвестиции

поездки на транспорте

отдых и развлечения

образование

путешествия и отпуск

4%

4%

4%

3%

3%

3%
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Источник: исследование Нильсен «Тренды 

покупательского и потребительского поведения», 

2024/2025. Вопросы Q16, Q132, Q13а, QQ143, QQ152

Однако эти 40% расходов, 

возможно, еще никогда не 

были так фрагментированы 

среди различных групп 

покупателей

месячного бюджета уходит 
на покупку товаров 
повседневного спроса

40% Какие магазины 

посещают чаще всего?

Магнит

Fix Price

КиБ

Дикси

Верный

Да!
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Популярные тренды — правда или ложь? 

Маркетплейсы 

= успех?

Что 

происходит 

с люксом?

Как управлять продажами 

в новых условиях?

Блогеры и 

знаменитости —

сотрудничать?
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Маркетплейсы = 

успех?



По мере развития FMCG-рынка усиливается «перетекание» покупательского спроса 

продаж между различными каналами
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9,3 8,6 8,0

40,8 40,9 40,8

24,2 23,8 23,9

8,2 7,5 6,6

13,7 14,3 15,0

3,8 4,9 5,7

2023 2024 2025

Онлайн-рынок

Сельская Россия

Традиц. торговля

Минимаркеты

Супермаркеты

Гипермаркеты

34,7 34,8 34,8

2,1 3,0 4,0

Софт-дискаунтеры

Хард-дискаунтеры

13,8 12,7 11,8

26,9 26,3 25,7

13,4 13,2 13,1

24,5 23,5 23,2

11,2 11,3 11,3

10,1 13,0 14,9

2023 2024 2025

Онлайн-рынок

Сельская Россия

Традиц. торговля

Минимаркеты

Супермаркеты

Гипермаркеты

19,8 19,4 18,8

1,8 2,5 3,1

Структура продаж продовольственных 

категорий по каналам торговли, 
денежное выражение, %

Источник: омниканальные измерения Нильсен: офлайн-рынок (национальный аудит, включающий точки традиционной торговли) и онлайн-площадки, хард-дискаунтеры включают в себя данные оценки продаж, 12 месяцев по февраль 2025. 

Исследование Нильсен «Тренды покупательского и потребительского поведения — офлайн-рынок», 2025-2024 год. База: покупатели канала современной торговли, 2024 (n=1005). Вопрос L2 (медианное значение).

Хард-дискаунтеры

Софт-дискаунтеры

Структура продаж непродовольственных 

категорий по каналам торговли, 
денежное выражение, %

Удвоение доли хард-дискаунтеров за два года равнозначно «перетеканию» в канал более 130 млрд. рублей оборота одних только 
продовольственных категорий

В среднем  
покупатели 
посещают 
4 магазина 
в неделю 
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Источник: омниканальные измерения Нильсен: офлайн-рынок (более 150 розничных сетей) и онлайн-площадки. 12 месяцев по ??? 2025.

Развитие отдельных каналов продаж даже становится основой стратегии для некоторых 

игроков

26,7

44,5

31,4

12,8

41,9 42,7

Офлайн Онлайн

Другие

СТМ

Essity

Туалетная бумага

4,9
19,4

50,3 17,7

44,8

62,9

Офлайн Онлайн

Другие

Mars

Adresnik

Лакомства для кошек и собак

15,312,7

1,6

86,3 83,1

Офлайн Онлайн

Другие

Ateks

Pharmline

Презервативы

21,5
32,1

19,2

67,9
59,3

Офлайн Онлайн

Другие

Reckitt

EATK

Отбеливатели

№3

№3

№1

Доля продаж брендов на офлайн и онлайн-рынке FMCG,
денежное выражение, %

№1

№1

№3

№2

№3

№6

№2

№3

№10

№183

№1

№1

№2

Бренд занимает пятую позицию на 
омниканальном рынке благодаря высокой 
доле продаж на интернет-площадках

№XX — позиция бренда в рейтинге на онлайн или офлайн-рынке FMCG
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Источник: измерения онлайн-рынка Нильсен, включая оценку Wildberries. Онлайн-игроки = игроки, не имеющие офлайн-точек продаж. 12 месяцев по февраль 2025 года.

2023 2024 2025

1.  La`dor 1.  GKhair 1.  La`dor

2.  Head&Shoulders 2.  Head&Shoulders 2.  Mixit

3.  Ollin Professional 3.  La`dor 3.  Ollin Professional 

4.  Matrix 4.  Ollin Professional 4.  Expert 

5.  Estel Professional 5.  Epica Professional 5.  Vichy 

6.  Vichy 6.  System 4 6.  Head&Shoulders 

7.  Epica Professional 7.  Matrix 7.  Epica Professional 

8.  Fructis 8.  Expert 8.  Matrix 

9.  Insight 9.  Fructis 9.  Batiste 

10.  Estel 10.  Vichy 10.  Kliar (Unilever)

№34 в розничных сетях, №14 на омниканальном рынке

№18 в розничных сетях, №13 на омниканальном рынке

№15 в розничных сетях, №10 на омниканальном рынке

не представлен в офлайне, №17 на омниканальном рынке

Продажи на онлайн-рынке 
для многих игроков являются 
драйвером роста значимости 
и в офлайн-сетях

Рейтинг брендов шампуней 

на рынке онлайн-игроков, 
денежное выражение, 

12 месяцев по февраль 2025

Маркетплейсы — важная составляющая успеха бренда на рынке непродовольственных 

товаров, за счет которой даже небольшие игроки могут стать лидерами

Лидер 2024 года де-факто перестал 

продаваться в 2025
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Источник: измерения онлайн-рынка Нильсен. 12 месяцев по январь 2025 года. Доля указана в денежном выражении.

Феномен маркетплейсов:  за счет доступа к огромной аудитории по всей стране 

отдельные карточки товаров в считанные месяцы могут стать «суперзвездами»

Кейс Brandfree

В начале 2022 года — не существовал

В 2024 — игрок номер один в категории средств 

для уборки дома на онлайн-рынке

Доля на онлайн-рынке — более 15% 

и продолжает расти

Ключевые продажи приносят 2 SKU:

— килограммовая пачка

— смотка 2 штуки по килограмму
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Источник: измерения онлайн-рынка Нильсен. 12 месяцев по январь 2025 года. Трекер трендов покупательского поведения Нильсен, факторы рекомендации маркетплейсов, вопрос 25В.

Однако уже сегодня маркетплейсы перешагнули значимый рубеж на пути развития

74,1 73,0 72,5

25,9 27,0 27,5

2023 2024 2025

42,8 38,9 36,5

57,2 61,1 63,5

2023 2024 2025

Почему покупатели 

любят маркетплейсы?
Факторы рекомендации, 

опрос покупателей

Омниканальные

игроки

Маркетплейсы 

и «чистые» 

онлайн-игроки

Цены

Ассортимент

Акции и скидки

Наличие нужных 

товаров

Скорость доставки

1

2

3

4

5

28,5

42,3

28,8

32,1

Каналы онлайн-продаж и динамика 

продовольственных категорий,
денежное выражение, %

Каналы онлайн-продажи и динамика  

непродовольственных категорий,
денежное выражение, %

Динамика продаж продовольствия,
денежное выражение, %

Динамика продаж непродовольствия,
денежное выражение, %

Омниканальные

игроки

Маркетплейсы 

и «чистые»онлайн-игроки
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На примере маркетплейсов Ozon, Яндекс Маркет, Мегамаркет

Измерения Нильсен, выборка маркетплейсов Ozon, Яндекс Маркет, Мегамаркет, в которых возможно выделение всех представленных на слайде характеристик.

Динамика канала начала замедляться вслед за «взрослением» всего онлайн-рынка

Суммарные онлайн-продажи (GMV) 

маркетплейсов

2023 к 2022 2024 к 2023

112% 50%

I квартал II квартал III квартал IV квартал

62% 40% 26% 20%

Прирост количества активных 

продавцов в 2024 году

Динамика маркетплейсов 

постепенно замедляется

А основные продажи все сильнее 

смещаются в сторону 3P-модели

Доля 1P / 3P-продаж

Динамика продаж к аналогичному периоду 

годом ранее, %

IV квартал 2022 IV квартал 2023 IV квартал 2024

1P GMV 17% 12% 9%

3P GMV 83% 88% 91%

I квартал 

2024 к 2023

II квартал 

2024 к 2023

III квартал 

2024 к 2023

IV квартал 

2024 к 2023

1P 36% 22% - 8% -7%

3P 103% 75% 52% 26%

Общие 

продажи
92% 69% 45% 19%

1 2
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Что происходит 

с люксом?



С ростом располагаемых доходов повсеместного всплеска спроса на премиальные 

товары на FMCG-рынке не произошло: но запрос на «люкс» в ряде сегментов все же есть

13

Источник: 

Шампанское

Спрос не растет

Коньяк

Спрос не растет

Стейки

Спрос растет

Премиальная водка

Спрос не растет

Черная икра

Спрос растет



Продажи говяжьих стейков растут вдвое быстрее говядины — продажи черной икры 

растут быстрее категории на фоне падения спроса на красную икру

14

Источник: ритейл-аудит Нильсен в розничных сетях (более 150 торговых сетей России), *2025 год = 12 месяцев по февраль 2025 года, 2024 = аналогичный период годом ранее

Стейки
Спрос растет

Стейки 9,6%

Филе-миньон 22,7%

Рибай 105,1%

Стриплойн 25,0%

Динамика продаж мяса
натуральное выражение, 2025 к 2024*

–0,7%

Динамика продаж говядины
натуральное выражение, 2025 к 2024*

+3,8%

Динамика продаж стейков из говядины
натуральное выражение, 2025 к 2024*

Черная икра
Спрос растет

Динамика продаж икры
натуральное выражение, 2025 к 2024*

+15,1%

Динамика продаж черной икры
натуральное выражение, 2025 к 2024*

+17,8%

Черная икра 17,8%

Белуга 30,9%

Осетр 20,4%

Стерлядь 16,3%

Динамика продаж черной икры
натуральное выражение, 2025 к 2024*



Вне зависимости от изменений на рынке премиальные ниши поддерживаются группой 

наиболее обеспеченных покупателей, которые менее восприимчивы к росту цен
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Источник: ритейл-аудит Нильсен в розничных сетях (премиальные магазины), *2025 год = 12 месяцев по февраль 2025 года, 2024 = аналогичный период годом ранее

Динамика продаж премиальных сегментов товаров
натуральное выражение, 2025 к 2024*, 

на примере выборки премиальных магазинов
Ценовой индекс по сравнению со средним в розничных сетях 

<300 300–500 >500

Шоколадные плитки +1% +14% -5%

Газированные напитки +17 +20 –2

Твердые сыры –2 –8 –1

Шоколадные конфеты в коробках +4 +1 –4

Кофе молотый и зерновой +14 –9 –6

Чай –11 +8 +4

В премиальных магазинах 
в данный момент 
активнее всего растут 
товары, чей ценовой 
индекс составляет 300–
500 — иными словами, 
которые дороже среднего 
на 200–400%



Из-за меньшей чувствительности к росту цен покупатели премиальных магазинов готовы 

приобретать товары, даже если их стоимость сильно выше среднерыночного уровня

16

Источник: ритейл-аудит Нильсен в розничных сетях (премиальные магазины), *2025 год = 12 месяцев по февраль 2025 года, 2024 = аналогичный период годом ранее

Средние цены на шоколадные 

плитки (50–150 гр.) в рублях
2025 к 2024*, на примере выборки 

премиальных магазинов

Премиальные 

магазины
Другие сети Разница цен

Kinder Chocolate 100 гр. 198 144 37%

Kinder Chocolate 50 гр. 93 79 18%

Ritter Sport Extra Nut (лесной орех) 100 гр. 207 149 39%

Аленка 90 гр. 143 81 77%

Ritter Sport (альпийское молоко) 100 гр. 198 136 45%

Lindt Excellence (миндаль и апельсин) 100 гр. 365 323 13%

SNAQ FABRIQ с молочно-ореховой пастой 55 гр. 126 99 27%

Lindt Excellence 85% какао 100 гр. 363 326 11%

Lindt Excellence 70% какао 100 гр. 369 316 17%

Вдохновение 100 гр. 213 105 104%

Ritter Sport (лесной орех и хлопья) 100 гр. 206 157 31%

Аленка (Много молока) 90 гр. 144 84 71%

Merci 100 гр. 240 163 48%

Milka (молочный пористый шоколад) 90 гр. 203 155 31%

Merci (лесной орех и миндаль) 100 гр. 240 163 47%

Ritter Sport Extra Nut (миндаль) 100 гр. 210 153 37%

Milka (со вкусом ванили и печеньем Орео) 92 гр. 200 123 63%

Lindt Excellence (с малиной) 100 гр. 372 332 12%

Бабаевский Элитный (75% какао) 90 гр. 194 95 103%

Слава 75 гр. 177 145 22%
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Блогеры и 

знаменитости —

сотрудничать?



Бренды знаменитостей и инфлюенсеров — гарантирован ли успех? 

18

Исследование Нильсе «Поколение Z», 2025 год. Вопрос 29.1, 36. 

Спойлер — нет. Более того, бренд, имеющий сильные ассоциации с конкретной персоной сильно зависит от 
инфополя, окружающего лицо марки.

Рекомендации знаменитостей 

и инфлюенсеров влияют на вас 

при выборе товаров?

Что думает наиболее цифровое поколение?
Опрос потребителей 18–24 лет

22%
согласны с этим утверждением 
— для сравнения: рекомендации 
друзей учитывают 35%

Вы доверяете рекомендациям 

инфлюенсеров?

20%
согласны с этим 
утверждением

Рекомендации инфлюенсеров

способны привлечь вас 

попробовать новый бренд?

12%
выбрали такой вариант 
ответа



6 месяцев 

от запуска

год от 

запуска

февраль 

2025

Чипсы

№4 №5 №23

55 42 20

7 7 25

6 месяцев 

от запуска
год от запуска

февраль 

2025

Энергетики

№9 №5 №5 

41 81 88

5 3 5

Бренды, запущенные инфлюенсерами, зачастую следуют за траекторией популярности 

конкретной персоны и менее защищены от влияния внешних факторов

19

Источник: 

6 месяцев 

от запуска        

год от 

запуска

февраль 

2025

Категория Чипсы

Позиция бренда 

по доле
№8 №11 №133

Уровень 

дистрибуции
27 23 0

Позиция бренда 

по уровню спроса
6 20 -



Даже бренды знаменитостей с широкой аудиторией не означают автоматического успеха 

и требуют диверсифицированной стратегии продаж
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Исследование Нильсе «Поколение Z», 2025 год. Вопрос 36. Исследование Нильсен «Тренды покупательского и потребительского поведения», 2024/2025. Измерения онлайн-рынка Нильсен (включая Wildberries).

Бренд

«Руки вверх»
(на примере категории шампуней)

Запуск продаж на маркетплейсе Wildberries
в 2024 году

В феврале 2025 года

Оборот — порядка 100 тысяч рублей



Даже бренды знаменитостей с широкой аудиторией не означают автоматического успеха 

и требуют диверсифицированной стратегии продаж
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Исследование Нильсе «Поколение Z», 2025 год. Вопрос 36. Исследование Нильсен «Тренды покупательского и потребительского поведения», 2024/2025. Измерения онлайн-рынка Нильсен (включая Wildberries).

Бренд

«Руки вверх»
(на примере категории шампуней)

Запуск продаж на маркетплейсе Wildberries
в 2024 году

В феврале 2025 года

Оборот — порядка 100 тысяч рублей

Для успеха стратегия бренда должна опираться не только на медийность, 

но и  соответствовать другим рыночным трендам  — а лучше нескольким

Работа с молодыми покупателями?
Опрос потребителей 18–24 лет

30%
любят марки, которые 
стремятся к взаимодействию 
с потребителем

26%
считают важным фактором 
наличие персонализации товаров и 
услуг

Яркие потребности «среднего» покупателя?
Опрос потребителей всех возрастов

43%
при покупке стараются 
выбирать товары, 
произведенные 
в России

47%
стараются покупать полезные для 
здоровья продукты
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Эффективность продаж 

в новых условиях: 
что делать, чтобы 
не терять выручку?
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«Все ходят везде»: с кем сети делят своих покупателей?
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Источник: Исследование: Shopper Tracker. Вопрос 18a. В каких из этих офлайн-магазинов Вы делали покупки продуктов питания и товаров массового спроса за последние 4 недели?

«Пятерочка»

«Магнит»

«Красное и Белое»

Fix Price
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15

9

9

9

7

Репертуар 

посещаемых сетей,
Опрос покупателей

Покупатели «Пятерочки» 
чаще всего дополнительно 
посещают «Магнит», 
«КиБ» и Fix Price

Покупатели «КиБ» чаще 
всего дополнительно 
посещают «Пятерочку» 
и «Магнит» 

Покупатели «ВкусВилл» 
чаще всего дополнительно 
посещают «Пятерочку», 
«Магнит» и «Перекресток»

Как 

интерпретировать 

цифры?



С какой миссией покупатели ходят в магазины?

24

Источник: омниканальные измерения Нильсен: офлайн-рынок (национальный аудит, включающий точки традиционной торговли) и онлайн-площадки, хард-дискаунтеры включают в себя данные оценки продаж, 12 месяцев по февраль 2025. 

Исследование Нильсен «Тренды покупательского и потребительского поведения — офлайн-рынок», 2025-2024 год. База: покупатели канала современной торговли, 2024 (n=1005). Вопрос L2 (медианное значение).

Основная закупка

На каждый день

Чтобы приготовить сегодня

Срочно надо

Перекус

По акции

На вечеринку

Сети, наиболее популярные для совершения миссий
Опрос покупателей



Краски для волос

Корм для собак

Презервативы

Лубрикаты

Подгузники

Лезвия и бритвы

Корм для кошек

Кофе молотый

Дезодоранты

Лакомства для 

кошек и собак

25

Источник: измерения онлайн-рынка Нильсен. 12 месяцев по январь 2025 года. 

Как отличается поведение вашего покупателя в онлайн-магазинах?

77% 23%

Одна 
категория

Две и более 
категории

90%

86%

84%

83%

83%

83%

82%

80%

76%

76%

99%

99%

98%

98%

98%

98%

98%

97%

97%

97%

Густые творожные десерты

Ряженка

Творог

Йогурты 

Сосиски

Твердый сыр

Глазированные сырки

Колбасные изделия 

(упакованные)

Молоко пастеризованное

Замороженные блюда, 

требующие приготовления

Структура корзин маркетплейсов и 

«чистых» онлайн-игроков, %

Как интерпретировать цифры: 

в 90% случаев с красками для волос 

не покупают других категорий.

потребительских корзин 
сегмента «маркетплейсы и 
чистые игроки» на FMCG-рынке —
монокатегорийны

2 из3 

46%

Что в монокатегорийных

корзинах?

Как интерпретировать цифры: 

в 99% случаев с творожными десертами 

покупают что-то еще.

Что в мультикатегорийных

корзинах?
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Источник: измерения онлайн-рынка Нильсен. 12 месяцев по январь 2025 года. 

Пересечения категорий покупки:  с чем купят чай?

корзин содержат 
одновременно 
чай и кофе

9%

Категории с самой сильной 

связью с целевой — чаем

Чай
Растворимый 

кофе9%

Чай Зерновой 

кофе6%

Чай Макароны7%

Чай Сладкое 

печенье6%

Чай Твердый 

сыр6% Чай Колбасные 

изделия5%



Курс дела: что меняется на FMCG-рынке?

1 неделя 5 неделя1 неделя 5 неделя

High-Low
Кратковременное промо

High – высокая регулярная цена
Low – низкая промоцена

EDLP
Длительное промо

EDLP – постоянно низкая цена 
(минимум в течение 18 недель подряд)

27

219 00
руб

НОВАЯ ЦЕНА

339 00
руб

339 00
руб

239 00
руб

НОВАЯ ЦЕНА

339 00
руб

239 00
руб

НОВАЯ ЦЕНА

339 00
руб
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Источник: измерения Нильсен. 2025 = 12 месяцев по февраль 2025, 2024 = аналогичный период годом ранее.

Впервые в истории: доли промомеханик с учетом EDLP
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Индекс для группы продуктовых категорий с EDLP 
52 категории FMCG-товаров, 12 месяцев по февраль 2025 года

31
24

20

18

49
58

High-low промо 2024 Механика EDLP 2024 Регулярные продажи 2025

2024 2025
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Изменились 

эластичности —

скорость реакции 
покупателя на 
изменение цен

Что изменилось на рынке ритейла?

Образовались новые 

ценовые пороги —

ступени резкого 
изменения уровня 

продаж

Обновились 

сценарии продаж —

в зависимости 
от цены
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Изменились 

эластичности —

скорость реакции 
покупателя на 
изменение цен

Что изменилось на рынке ритейла?

Обновились 

сценарии продаж —

в зависимости 
от цены

Образовались новые 

ценовые пороги —

ступени резкого 
изменения уровня 

продаж
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Что влияет на эффективность промо:  ценовая промоэластичность

–1%
снижение цены

+2%
изменение продаж

–2.0 
эластичность

100 штук 102 штуки

(до изменения цены) (после изменения цены)

Низкая

(–0,00 … –0,99)

Средняя

(–1,00 … –1,75)

Высокая

(–1,76 … –2,49)

Очень высокая

(–2,50 … –3,49)

Экстремальная

(–3,50+)



Кексы

Мюсли батончики

Пастеризованное молоко

Средства от насекомых

Соки

Сыры

Средства для стирки

Дезодоранты

Питьевые йогурты

Чай

Растворимый кофе

Губная помада

Газированные напитки

Растительные масла

Аксессуары для детского кормления

Свежее мясо/птица

Шоколадные изделия

Масло сливочное

Жевательная резинка
Питьтевая вода

 (4,00)

 (3,50)

 (3,00)

 (2,50)

 (2,00)

 (1,50)

 (1,00)

 (0,50)

 -

 (4,00) (3,50) (3,00) (2,50) (2,00) (1,50) (1,00) (0,50) -

Уровень эластичности заметно варьируется  в зависимости от товарной группы

Измерения Нильсен. EDA (бенчмарк Every Day Analytics). Период: 2024 г.

67

Регулярная эластичность

П
р

о
м

о
э
л

а
с

т
и

ч
н

о
с

т
ь
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Измерения Нильсен.

Эластичности промо различны  для каналов продаж FMCG

Гипермаркеты 2024

Супермаркеты 2024

Минимаркеты 2024

Дискаунтеры 2024

-3,0

-2,5

-2,0

-1,5

-1,0

-0,5

0,0

-3,0-2,5-2,0-1,5-1,0-0,50,0

Промо-

эластичность

Регулярная эластичность
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Изменились 

эластичности —

скорость реакции 
покупателя на 
изменение цен

Что изменилось на рынке ритейла?

Обновились 

сценарии продаж —

в зависимости 
от цены

Образовались новые 

ценовые пороги —

ступени резкого 
изменения уровня 

продаж



Ценовой порог —

индивидуальное значение цены 

для каждого SKU, при 

превышении (пересечении) 

которого происходит 

существенное падение продаж

Пороговое значение цены 
определяется покупательскими 
поведенческими факторами, 
психологическим восприятием 
и наиболее «привычными» ценами 
на рынке. 

Ценовые пороги существуют как для 
регулярных, так и для промоцен. 

35

Ценовые пороги: что важно знать и на какие аспекты обратить внимание?
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Источник:

В новых рыночных условиях образовались и новые ценовые пороги
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Цена в рублях

−19%

−40%

Пример SKU: 

растворимый кофе Моnarch 190 гр.
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Источник:

В новых рыночных условиях образовались и новые ценовые пороги
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Цена в рублях

−13%

−18%

Пример SKU: 

растворимый кофе Bushido 100 гр.



38

Изменились 

эластичности —

скорость реакции 
покупателя на 
изменение цен

Что изменилось на рынке ритейла?

Обновились 

сценарии продаж —

в зависимости 
от цены

Образовались новые 

ценовые пороги —

ступени резкого 
изменения уровня 

продаж
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Источник:

Как повысить цены и не спровоцировать падение продаж?
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Цена в рублях

−19%

−40%

Пример SKU: 

растворимый кофе Моnarch 190 гр.

Цена

Продажи 

магазин в 

неделю, 

штуки

Изменение 

продаж с 

новой ценой, 

штуки

Продажи 

магазин в 

неделю, 

рубли

Изменение 

продаж с 

новой ценой, 

рубли

447 10,5
10,5x447=

4699

448 10,5 0,0% 4709 0,2%

449 10,5 0,0% 4719 0,2%

450 8,5 -19,4% 3810 -19,3%

451 8,5 0,0% 3819 0,2%

452 8,5 0,0% 3827 0,2%

При увеличении цены до 450

рублей продажи падают на 19%
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Источник:

Как повысить цены и не спровоцировать падение продаж?
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Цена в рублях

−13%

−18%

Цена

Продажи 

магазин в 

неделю, 

штуки

Изменение 

продаж с 

новой ценой, 

штуки

Продажи 

магазин в 

неделю, 

рубли

Изменение 

продаж с 

новой ценой, 

рубли

697 2,6
2,6x697=

1797

698 2,6 0% 1796 -0,1%

699 2,6 -0% 1798 0,1%

700 2,1 -18% 1471 -18,2%

701 2,1 0% 1473 0,1%

702 2,1 0% 1475 0,1%

Пример SKU: 

растворимый кофе Bushido 100 гр.

При увеличении цены до 700 

рублей продажи падают на 18%
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Изменились 

эластичности —

скорость реакции 
покупателя на 
изменение цен

Что изменилось на рынке ритейла?

Образовались новые 

ценовые пороги —

ступени резкого 
изменения уровня 

продаж

Обновились 

сценарии продаж —

в зависимости 
от цены
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На что обратить внимание игрокам рынка?

Роль маркетплейсов 

значительно 

трансформируется  по 

мере продолжающегося 

развития этого канала 

продаж

Фактор медийности

не гарантирует устойчивый 

успех брендов знаменитостей 

и инфлюенсеров. При запуске 

продукта важно использовать 

комплекс стратегий  с опорой 

на все остальные рыночные 

тренды

Новые рыночные реалии 

влекут за собой 

появление обновленных 

сценариев продаж  и 

возникновение новых 

ценовых порогов

1 2 3
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Следите за результатами 

свежих исследований 

Нильсен в нашем 

телеграм-канале:

t.me/nielsenrussia


