
Маркетинговая аналитика. 
Инструменты анализа 
маркетинговых данных

Искаков Мубарак Ержанович,
Trade Help Engineering,
Бизнес-консультант
Маркетинг и ритейл-аналитика



www.trade-help.com
1. Зачем нужна Ритейл Аналитика?

Это самые эффективные, выверенные за 19 лет правила применения методов анализа и 
выделения приоритетов управления ресурсами ритейл компаний.

Ритейл Аналитика позволяет самостоятельно, просто и безошибочно:

 Определить самые важные товары, группы, бренды в продажах.
 Подсчитать убыток от отсутствия товаров в продаже.
 Структурировать товарный справочник.
 Определять пики и спады продаж.
 Четко сегментировать покупателей и выделять целевые группы.
 Считать ценовые диапазоны, формировать ядро товарных матриц.
 Управлять развитием товарных категорий и т.д.
 Сравнивать – все и всегда .
 Не давать менеджменту не делать выводов и принимать решений.
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2. Основные блоки маркетинговой аналитики в ритейле 

2.1. «Рейтинговый анализ продаж или АВС–анализ А. Калмыкова»
 Получение максимального дохода от продаж.
 Сокращение потерь от отсутствия в продаже высокорейтинговых товаров.
 Эффективное управление ресурсами компании.

2.2. «Календарь торговой активности» 
 Позволяет увеличивать продажи в течение всего года.  
 Дает возможность правильно построить график работы, логистику поставок, распределение времени 

работы и количества сотрудников.

2.3. «Клиентские программы» 
 Получение максимального дохода от продаж.
 Сокращение потерь от отсутствия в продаже высокорейтинговых товаров.
 Эффективное управление ресурсами компании.
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3. Рейтинговый анализ продаж по А. Калмыкову, т.н. 
АВС-анализ. Необходимость и цели проведения: 

3.1. АВС–анализ — это маркетинговый инструмент, повышающий эффективность работы торговой 
компании.

3.2. ABC-анализ проводится для:
 определения фокуса в продажах;
 расстановки приоритетов в управлении ресурсами торговой компании (бизнес - временем работы

сотрудников, торговыми и складскими площадями, финансовыми средствами).

3.3. Цели проведения АВС-анализа:
 Единое обозначение внутри торговой компании эффективности продаж товаров, групп товаров,

эффективности покупок покупателями, группами покупателей с указанием рейтинга (А, В, С, Х, Z).
 Рейтингование товарных позиций, групп, подгрупп, брендов, поставщиков, покупателей.
 Получение максимального оборота, дохода и соответственно прибыли от продаж.
 Сокращение потерь в обороте, в результате отсутствия в продаже высоко рейтинговых товаров.
 Эффективное управление ресурсами компании.
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4. Результаты

4.5. Выдача результатов для принятия управленческого решения
4.5.1. Результаты для принятия управленческого решения выдаются на основе АВС–анализа для:
 получения максимального товарооборота за период времени; 
 удовлетворения покупательского спроса;
 знания сильных сторон своего бизнеса (ABC-товары, ABC-поставщики, ABC-клиенты);
 определения приоритетов в распределении ресурсов торговой компании (времени работы 

сотрудников компании, денежных средств, торговых площадей);
 построения стратегии развития торгового бизнеса.
4.5.2. Результаты выдаются следующим функциональным подразделениям торговой компании:
 управлению компании;
 отделу закупок;
 отделу продаж;
 отделу operations (работникам магазинов);
 финансовому отделу;
 отделу маркетинга и рекламы;
для принятия управленческих решений и оптимизации их деятельности.

4.6 Принятие управленческих решений
4.6.1. По результатам проведения АВС–анализа подразделения компании выдают и принимают (при 

наличии полномочий) управленческие решения для повышения эффективности торговой 
деятельности.

4.6.2. Таким образом, с использованием методики АВС-анализа, решается задача получения 
максимально возможного оборота (дохода) в определенный период времени, для конкретной торговой 
организации.
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5. Анализ отчетов АВС

5.1. Пример отчета АВС «товарный сквозной» - Non-Food, электроника 
Период - 9 месяцев 2016 года 01.01.16 – 30.09.16
5.1.1. В обороте за период участвовало 3651 товарных позиций. 
Из них АВС – 546 (80%) Группа А – 82 товарные позиции. Группа Х составила – 3094 товарные позиции. 
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6. Календарь торговой активности 

6.1. Календарь торговой активности – маркетинговый инструмент, направленный на повышение 
продаж Компании.

300 обслуживают 65 дней. На эти 65 дней приходится до 70% оборота и всей выручки сети.

Основа - торговые акции!

6.2. В подготовке торговой акции выделены 9 шагов и она должна начинаться не позднее чем за
7 недель до даты проведения:

1.Создание концепта акции, приказа по акции
2. Составление списка акционных товаров
3. Подготовка бюджета акции
4. Конкретизация акционных товаров
5. Разработка рекламных материалов по акции
6. Ввод потребностей в IT систему
7. Подготовка промо-мест и оборудования магазинов
8. Монтаж акции
9. Демонтаж акции. Анализ результатов акции



www.trade-help.com
7. Годовой календарь

7.1. Составляется в октябре, согласуется в ноябре. Декабрь – старт! 
7.2. Четко фиксируются даты начала и даты конца. 
7.3. Формируется ассортимент и цены 
7.4. Выделяются промо-зоны 
7.5. Определяется Структура рекламной подготовки и оформления
7.6. Готовность сотрудников 100%
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8. Клиентские программы в ритейле 

8.1. Клиентские программы (КП) — это маркетинговый инструмент, повышающий лояльность 
покупателей, и, как следствие, увеличивающий оборот Компании.

8.2. КП проводятся для:
- привлечения новых покупателей;
- удержания покупателей в торговой сети;
- поддержания и увеличения торговой активности;
- получения обратной связи и взаимодействия с покупателем.

8.3. Цели проведения КП:
- создание базы данных о покупателях;
- качественное и количественное описание покупательских групп;
- выделение целевой группы покупателей;
- создание отдела по работе с клиентами;
- анализ и увеличение покупательской квоты;
- анализ структуры покупки покупателей с карточками;
- проведение целевых и сфокусированных PR-акций;
- продвижение недельных закупок для семьи в cash & carry.
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9. Основы клиентской программы 

9.1. Клиентская программа строится на основе карточной программы. 

Карточная программа может быть:

9.1.1. Скидочной - покупателю предоставляется скидка на товары, участвующие в программе. 
Количество товаров для участия в КП – 3000 SKU (2000 Food и 1000 Nonfood). Систему ценообразования и 
список таких товаров ежемесячно формирует КД. Гарантированная скидка на товары по карте составляет 3-
7%. На конкретные товарные позиции NonFood при необходимости скидка может достигать 50%.

9.1.2. Накопительной – в зависимости от потраченных средств за период (месяц) покупателю 
предоставляется скидка (товарная – покупка товаров на сумму скидки) при первой покупке в следующем 
периоде.

9.1.3. Бонусной - в зависимости от потраченных средств, акций поставщиков, и т.д. покупателю 
предоставляются бонусы (скидки, подарки и т.п.)

9.2. Для участия в КП покупателю необходимо стать владельцем Карты Клиента (КК).
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Контакты 

СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ!

Искаков Мубарак Ержанович 
TRADE-HELP Engineering 
Бизнес-консультант
Маркетинг и ритейл-аналитика
+7 702 937 03 55

www.trade-help.com
г. Алматы, ул. Богенбай Батыра 142
БЦ Kaisar Tower
+7 701 101 13 13

http://www.trade-help.com/
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