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МЫ ЛЮБИМ ДАННЫЕ РИТЕЙЛЕРОВ С 2016г.

ПОЛЬЗОВАТЕЛЕЙ
ОБУЧЕНО

500+
ПОСТАВЩИКОВ
ПОДКЛЮЧЕНО

6000 985млрд
СТРОК ДАННЫХ
ОБРАБОТАНО



2020-2024

миссия, бюджет, кросс-потребление,
ценовые и гендерные группы

анализ покупок, промо лояльность
включая конкурентны бренда

RS.MAGNIT
Сегментация

Лояльность

МАГНИТ АНАЛИТИКА
Развиваем по Вашим интересам

динамика sku, конкуренты, доля sku, 
промо, динамика категории,

Категория

детали день/тт/sku: продажи, промо, 
остатки, oos, мпо, пополнения и т.д.

Продажи и 
остатки

SL+SLT, прогнозы, пополнения, РЦ и 
ТТ остатки, страховой запас и т.д.Supply Chain

динамика и детали продаж канала
NEW - добавляем агрегаторыe-com

календарь, расчет эффективности в 
руб, объемы, LFL, приросты и т.д.Промо



2024 v1.0

RS.MAGNIT 2025 v2.0

Сегментация
и лояльность

любое исследование и отчетAd-Hoc

продажи, покупатели, пенетрация, 
затраты, цена, чек, частота .

Дерево 
покупательских 

метрик

МАГНИТ АНАЛИТИКА V2.0
Расширение и добавление нового:

Продажи и 
остатки

Supply Chain e-com

Промо

Категория

Sell Out 
конкурентов

продажи конкурента ТТ/Неделя/SKU



2024 v1.0

RS.MAGNIT
2025 v2.0

Сегментация
и лояльность

Ad-Hoc
Дерево 

покупательских 
мрик

МАГНИТ АНАЛИТИКА V2.0
Расширение и добавление нового:

Продажи и 
остатки

Supply Chain e-com

Промо

Категория

2025 v2.0 
4Q Update

RFM сегменты, новые/ушедшие, 
профиль, факторы перетока

Переключения

новые/ушедшие, канибализация и 
рост категории, по конкурентам,

Gain&Loss

детализация сементирования 
клиентов и лучшая гранулярность

Сегменты New

Рейтинги до sku, динамика,
профилирование Отзывы

Sell Out 
категории и 
конкурентов



ЗАЧЕМ ЭТО ВСЕ?

ПОРТАЛ (BI SELF-SERVICE)

AD-HOC (ЕСЛИ ПОРТАЛА МАЛО)

сегментация диагностика

корзиныGain&Loss

A/B - тестыкластеризация

миграция 

ДПР

новинки

переключения

Sales Lifts

переключениялояльность

кросс-покупки

80%

20%

логистика Sell Out категория

промо



КЛАСТЕРИЗАЦИЯ ТОЧЕК. ПРИМЕР

ЗАДАЧА
разбить точки на кластеры на основе
покупательских метрик
категории/бренда

ЦЕЛЬ

определить потенциал в торговой точке
для Бренда/Категории, а также
реализовать таргетинг в соответствии с 
возможностями магазина

РЕЗУЛЬТАТ

рассчитан потенциал торговых точек
для Бренда/категории и запуск рекламы
на целевую аудиторию

1

2

3



LOST&GAIN. ПРИМЕР 

ЗАДАЧА
оценка общей динамики бренда в категории/населенном
пункте/регионе/формате/сети

ЦЕЛЬ
выявить драйверы роста или оттока клиентов для бренда, 
чтобы разработать решения для увеличения рыночной доли
и прибыльности

РЕЗУЛЬТАТ
сформировано понимание, где Бренд растет/теряет по
сравнению с конкурентами

1

2

3



ПРОФИЛИРОВАНИЕ. ПРИМЕР

ЗАДАЧА
анализ профиля потребителя Бренда и 
потребителя Категории

ЦЕЛЬ
сформировать понимание, кто целевая
аудитория Бренда

РЕЗУЛЬТАТ

сформирован портрет потребителя
Бренда, это позволит рекламировать
товар на конкретную ЦА, приведёт к 
снижению рекламных расходов

1

2

3



ТГ @igorzelenkoRS24

iz@myretail.ru

8 (926) 208 04 90

ИГОРЬ

ТГ@maltsev_vasiliy 

maltsev_v@magnit.ru

8 (928) 444 33 44

ВАСИЛИЙ

mailto:nl@myretail.ru
mailto:nl@myretail.ru
mailto:nl@myretail.ru


«ЕСЛИ НАДО 
ОБЪЯСНЯТЬ, 
ТО НЕ НАДО 
ОБЪЯСНЯТЬ»

Зинаида Гиппиус
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