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232 магазинов двух форматов: 

гастрономы «Красный Яр» (64 ТТ) 

дискаунтеры «Батон» (168 ТТ) 

География: Красноярский край, республики Хакасия и Тува
(более 40 населенных пунктов)

Более 6 млн чеков в месяц и клиентская база свыше 1 млн
Годовой товарооборот в 2022 году: более 30 млрд. руб

Собственный распределительный центр в Красноярске

ГК Красный Яр СЕГОДНЯ – ЭТО



О чем поговорим?

Big data – что, зачем и кому это надо?

Развитие сбора данных

Как сформировать клиентские профили у себя

Реальные кейсы



Big data – что, зачем и кому это надо?

Из википедии:
Большие данные (big data) — обозначение структурированных и неструктурированных данных 
огромных объёмов и значительного многообразия, эффективно обрабатываемых горизонтально 
масштабируемыми программными инструментами, появившимися в конце 2000-х годов и 
альтернативных традиционным системам управления базами данных и решениям класса 
Business Intelligence.

Big Data-исчерпывающий источник данных для принятия решений и улучшения показателей 
зрелой компании.

Кому: 
- компания оборот от 0.5 млрд/мес;
- коммерция, маркетинг, отдел заказов, аналитические подразделения и д.р.
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Data mining, ML
- R&D деятельность

Система лояльности
- Данные активности в приложении

- Идентифицированные данные по 

клиенту

- Возможность перс коммуникаций

- Онлайн продажи

Транзакционные 
обезличенные данные

- Продажи

- Сторонние опросы

- Собственные опросы

Обогащение данных
- Закупка данных от банков, операторов связи

Развитие сбора данных о клиенте



20-90%

Макросегменты

Микро

Средние 
сегменты

- максимальная схожесть клиентов 
по широкому спектру характеристик

Микросегментация

-набор нескольких характеристик вместе

-соц-дем характеристики
-укрупненные хар-ки потребления

Сверху-вниз/снизу-вверх

0.001-5%

Сверху-вниз/снизу-вверх1-30%

Как сформировать клиентские профили



Как сформировать клиентские профили

Ключевые рычаги повышения продаж



Кейс: открылся конкурент-как вернуть покупателя
Две ситуации:

1. Открылся конкурент в соседнем доме, РТО -10.6%, чеки -3.1%, СЧ -7.3%

2. Открылся конкурент через дорогу РТО -15.2%, чеки -14%, СЧ -1%

Что говорит анализ клиентской базы:

В ситуации 1 клиент остался, но дробит покупку

В ситуации 2 мы потеряли клиентов

Ситуация Кол-во 
клиентов

Частота 
посещения

Кол-во ед. в 
чеке

Цена ед. в 
чеке

1 -0.1% -3% -9.2% +1.9%

2 -10.1% -3.9% -0.9% -0.1%



Кейс: открылся конкурент-как вернуть покупателя
Решения:

Мероприятие Ситуация 1 Ситуация 2

Снижать цены + -

Менять формат ассортимента + -

Купоны с целью роста СЧ + -

Локальная реклама - -

Рост акционного предложения + -

Персональное промо с 
большой выгодой

- +



Кейс: профиль владельца питомца 
Средний сегмент, поиск снизу-вверх

Метод K-means



Кейс: профиль владельца питомца 

Характеристики:

- Интересуется благотворительностью

- Чаще без детей

- Доход выше среднего

- Владелец кошки моложе владельца собаки

Кол-во дисконтных 
карт, шт

Траты на клиента в 
месяц, руб

Сеть в целом (только по картам) 1 784   
Владельцы животных(активные покупатели за 3 мес) 19 580   6 865   
Владельцы кошек (активные покупатели за 3 мес) 17 012   6 888   
Владельцы собак (активные покупатели за 3 мес) 2 114   7 864   
Владельцы животных - все 87 228   3 804   
Владельцы кошек - все 75 947   3 836   
Владельцы собак - все 14 486   4 659   



Кейс: микросегментация
Цель: снижение оттока, рост СЧ, LTV, частоты

Клиенты

Засыпающие
Чей чек можно увеличить
Кому можно продать товар дороже/дополнительный товар
Кому можно продать категорию

Предварительная подготовка данных и 

тестовых моделей не менее 6 месяцев

ü Самообучение по итогам каждого запуска

ü Объединение транзакционных данных, данных

активности в МП, чтение коммуникаций

ü Построение каскадов коммуникаций



Кейс: микросегментация

ü Рост РТО по клиентам использующих 
персональное предложение до 20%

ü Снижение оттока на 1-3%



спикер:

Спасибо за внимание!

Андрей Кудрин
Директор программы лояльности 
и аналитики


