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CRM-маркетинг работает с тем, что уже есть:

с базой клиентов

На что опираемся?

1. собственный накопленный опыт

2. релевантные показатели в отрасли

3. бенчмарки от конкурентов

4. экспертное мнение и опыт
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ОТРАСЛЕВЫЕ ПОКАЗАТЕЛИ

САМЫЕ БЫСТРОРАСТУЩИЕ 

МИРОВЫЕ ТРЕНДЫ

ПО КАТЕГОРИЯМ

* Данные платформы Glimpse, январь 2026 г.
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01 Cursor AI
Единая среда разработки (AI 

редактор кода)

+2213%

Топ-10 самых быстрорастущих трендов по итогам 2025 года
(на основе анализа и прогноза тенденций поведения потребителей в интернете)

Technology

02 Toobit
Криптовалютная биржа

+728%Finance

03 Exosome Serum
Экзосомальные сыворотки 

+557%Beauty

05 Organ Supplement
БАДы из органов с/х 

животных

+296%

06 SteamRIP
Сервис для пиратского 

скачивания игр Steam

+223%Media1,5М

50К

18К

9,7К

1,1M

Rebelstork
Маркетплейс для 

перепродажи детских 

товаров

07 +191%House 91К

09 Giftful
Онлайн платформа для 

составления wish-листов

+55%Retail 27К

10
Carbon Plated Running 

Shoes Кроссовки для бега 

с карбоновой пластиной

+126%Fashion 8К

04 Pickleball Outfit
Наряды для занятий 

пиклболом

+504%Hobby 4,4К

08 Sarti Spritz
Новый итальянский 

слабоалкогольный напиток

+186%Food 34К

Тема Категория
Объем 

поиска

Прирост 

за год Тема Категория
Объем 

поиска

Прирост 

за год

Health
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ОТРАСЛЕВЫЕ ПОКАЗАТЕЛИ

ИЗМЕНЕНИЯ

В ПОВЕДЕНИИ КЛИЕНТОВ

* Данные из обзора транзакционной активности физ. лиц Белгазпромбанка, январь 2026 г.

05Тренды в покупательском поведении



06Тренды в покупательском поведении



07Тренды в покупательском поведении



08Тренды в покупательском поведении



09Тренды в покупательском поведении



10Тренды в покупательском поведении



ОТРАСЛЕВЫЕ ПОКАЗАТЕЛИ

СТАТИСТИКА 

ПОКАЗАТЕЛЕЙ ПО 

КОММУНИКАЦИЯМ
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Статистика email рассылок по отраслям за 4 квартал 2025 г.

* Данные из отчетов mindbox за 4 квартал 2025 г.
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Категории email, чаще всего отправляемые компаниями клиентам

63%

58%

58%

55%

49%

44%

42%

0 50 100

Вовлекающие

Акционные

Новостные

Событийные

Реактивационные

Приветственные

Транзакционные

Частота среди других категорий

(образовательные о продукте, рынке, трендах и т.п.)

(скидки, промокоды, спец.предложения и т.п.)

(обновления у компании, новости индустрии и т.п.)

(мероприятия, партнерские программы и т.п.)

(активация пассивной части клиентской базы)
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(welcome-письма, стартовые гайды и т.п.)

(подтверждения и напоминания о записи и т.п.)

* Данные из отчета Litmus – The State of Email 2025
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ОПЫТ КОНКУРЕНТОВ

КОГДА КЛИЕНТЫ

СТАНОВЯТСЯ ЛОЯЛЬНЫМИ?
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покупки у сегмента «Чемпионы» – 7,51 категорий товаров (примерно 8 категорий)

покупки у сегмента «Вип» – 5,91 категорий товаров (примерно 6 категорий)

покупки у сегмента «Лояльные»  – 4,42 категорий товаров (примерно 4 категории)

покупки у сегмента «Растущие» – 3,13 категорий товаров (примерно 3 категории)

покупки у сегмента «Новички»  – 1,81 категорий товаров (примерно 2 категории)

Лояльность на практике с точки зрения Retail
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когда вместо 2 категорий клиент покупает товары в 8 и более категориях
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покупки у сегмента «Вип» – 5,5 категорий товаров (примерно 5 категорий)

покупки у сегмента «Лояльные»  – 4 категорий товаров 

покупки у сегмента «Растущие» – 3 категорий товаров

покупки у сегмента «Новички»  – 1,5 категорий товаров (примерно 1 категории)

Лояльность на практике с точки зрения B2B
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когда вместо 1 категории клиент покупает товары в 5 и более 

категориях
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траты у сегмента «Вип» – 129 категорий транзакций

траты у сегмента «Лояльные»  – 35 категорий транзакций 

траты у сегмента «Растущие» – 10 категорий транзакций

траты у сегмента «Новички»  – 2 категорий транзакций

Лояльность на практике с точки зрения банка
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когда вместо 2 категорий клиент тратит деньги в 130 и более категориях



CRM-маркетинг работает с тем, что уже есть:

с базой клиентов

На что опираемся?

1. собственный накопленный опыт

2. релевантные показатели в отрасли

3. бенчмарки от конкурентов

4. экспертное мнение и опыт
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https://cx-lab.by/mkdays_2026

ОТПРАВИМ СТАТИСТИКУ 

EMAIL РАССЫЛОК

ПО ВАШЕЙ ОТРАСЛИ

СЕРГЕЙ ШОПИК,

директор

Лаборатории

Клиентского опыта

shopik@cx-lab.by

+375 29 756 52 90

Тренды в покупательском поведении


	Slide 1
	Slide 2
	Slide 3
	Slide 4
	Slide 5
	Slide 6
	Slide 7
	Slide 8
	Slide 9
	Slide 10
	Slide 11
	Slide 12
	Slide 13
	Slide 14
	Slide 15
	Slide 16
	Slide 17
	Slide 18
	Slide 19

