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Страшная история 
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 Оборот от аксессуаров + 24% 

Маржа от аксессуаров + 28% 

 

Ключевые факторы успеха: 

• Метрика – абсолютная маржа 

• Составление портфолио аксессуаров 

• Динамическая оптимизация 

 

 



Самые частые проекты в B2C 
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• Прогноз продаж 
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• Прогноз продаж 

• Оптимизация цепочек поставок 

• Ценообразование 

• Подбор персонала 

• Оптимизация промо-активностей 

• Рекомендации товаров 

• Прогноз эффективности геолокации магазина 

• Определение эмоций клиентов 

• Контроль качества 

• И так далее 



S. Thomassey (2010), ‘Sales Forecasts in Clothing Industry: The Key Success factor of Supply Chain Management’, International 
Journal of Production Economics, 128 (2010) 470-483 
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В поисках ROI… 
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Баланс важности 

Оборот 

Маржа В
аж

н
о

ст
ь 

Потенциал рынка/Развитие продукта/Время 
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Кейс 

 

E-commerce 

Компания зрелая, хочет и маржи и оборота 

Ограничение – 1 проект 
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Кейс 

 

Нужно работать с сайтом или рекламой 
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Кейс 

 

Нужно работать с сайтом или рекламой 

Оборот делают основные артикулы, но 
огромная конкуренция. Маржу делают 
аксессуары и сопутка 
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Кейс 

 

 

И что дальше? 
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Доп маржа 
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Доп маржа 
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Доп маржа 
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Выводы 

 

• Любой анализ данных – инструмент для оптимизации 
какого-то бизнес-процесса, а не бизнес-процесс сам по себе 
(как, например, в поисковых компаниях) 

• Выбор KPI так же важен, как и в любой проектной 
деятельности 

• Иногда есть смысл рассматривать проекта анализа данных с 
перспективы управленческого консалтинга – так создаются 
неожиданные синергии 



Всем спасибо за внимание 
Вопросы? 

 

 

Павел Мягких – Kreate, F&A 

https://www.facebook.com/pavel.myagkikh 

pmyagkikh@gmail.com 

 

41 


