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НХклого снФнзснзиз… 



Ритейл, итоги 2025 года  

 Росстат 

• Оборот розничной торговли в 2025 года вырос на 2,6% (61,315 трлн. рублей.) 

• Соотношение food 48,3% non-food 51,7 (в 2024 году – 47,3% и 52.7%) 

 Минэкономразвития 

• В 2026 году прогноз роста оборота розничной торговли -  лишь 1,1%. 

 INFOLine  

• Рост продаж 10 крупнейших ритейлеров на 13% (до 13,63 трлн. руб.) 

• Доля в розничном товарообороте страны – до 31,1%. 

• Динамика совокупной выручки замедлилась 

• Прирост выручки в 2025 году составил 16,1% против 22,3% в 2024 году 

 

 



INFOLine ТОР 10 ( выручка I полугодия 2025) 

 Food – рост у четырех крупнейших игроков 

• Х5, Магнит, Лента, Красное&Белое 

 NON-Food – падение продаж 

• М-видео - Эльдорадо, DNS, Лемана-про, 

Светофор 

 Маркет плейсы – растут 

• OZON, Wildberries 

 



 

Аналитический центр АКОРТ 

 

Количество магазинов 

 Продовольственный сегмент 

• Дискаунтеры  +26,4% 

• Магазины у дома  + 6,0% 

• Супермаркеты  + 6,1%  

 Непродовольственный сегмент 

• Одежда   + 9,2% 

• Дрогери   + 3,9% 

• Детские товары  + 3,9% 

• Электроника  - 7,6% 

• DIY   - 6,0% 



Количество магазинов 

 Продовольственный сегмент 

• Дискаунтеры  +26,4% 

• Магазины у дома  + 6,0% 

• Супермаркеты  + 6,1%  

 Непродовольственный сегмент 

• Одежда   + 9,2% 

• Дрогери   + 3,9% 

• Детские товары  + 3,9% 

• Электроника  - 7,6% 

• DIY   - 6,0% 

Выручка 

 Дискаунтеры  +67,3% 

 Дрогери   +31,8% 

 Супермаркеты  +30,2% 

 Магазины у дома  +29,0% 

 Гипермаркеты  +10,9% 

 Магазины одежды  +  0,8% 

Аналитический центр АКОРТ 



Изменение спроса 

 Паделзе мродае в лантрайьлок едзлзпау 

Действия ритейлеров 

 Соединение онлайн и оффлайн 

• Выдача онлайн заказов 

• Кассы самообслуживания 

• Фиджитал магазины 

Основные тренды 

 Скела йоиапзй ла бюдеенлые 

 Слзеелзе мосещаекоснз  ресноралов 

 Илойяпзоллые оездалзя 

 Переуод и моитмиак олйайл 

 Оптимизация форматов магазинов 

 Уменьшение упаковки 

 Рост предложения готовой еды 

• Кофейные автоматы, выпечка 

• Кулинария 

Фиджитал 



«Современные магазины становятся частью омниканального опыта, 

где соединяются онлайн и офлайн-сервисы,… технологичные решения 

делают покупательский опыт бесшовным.  

Дискаунтеры и магазины у дома остаются главными драйверами 

расширения офлайн-торговли, отвечая на устойчивый запрос 

покупателей на продуманный ассортимент, близость к дому и 

доступные цены». 

Председатель АКОРТ  

Станислав Богданов 

 



Нно дХйФнь? 



Линейка программ для малого бизнеса 

1С: РожлзцФ – дйя кагажзла 

1С: КНЛ – дйя мрозжводснва з сбына 

Кассовая мрогракка 1С:РМК 



Мобильные приложения и сервисы 



Удержание клиентов 

 Злалзя о  моитманейе 

 Алайзж мродае 

 Смепзайьлое мредйоеелзе 



CRM: от первого контакта до продажи 

 Единый Контакт-центр 

 Каналы коммуникации 

 Планировщик контактов 

 Воронка продаж 

 История взаимоотношений 

 Доски канбан 

 Отчеты по продажам 

• Источники привлечения 

• По менеджерам 

• По товарам 

 

CRM 



Дисконтные карты розничных покупателей 

 Дисконтные карты 

• Простые 

• Накопительные 

• Бонусные 

 Сведения о покупателе  

• Анкета при регистрации 

• Контактные данные 



Анализ продаж 

 
 Продажи, основные показатели 

• Средний чек  (сумма, количество) 

• По периодам 

• По времени суток 

• Продажи со скидками 

• Движение бонусов 



Удержание клиентов: анализ клиентской базы 

 Продажи, основные показатели 

• Средний чек  (сумма, количество) 

• По периодам 

• По времени суток 

• Продажи со скидками 

• Движение бонусов 

 Портрет ключевого покупателя 

• Группа А – ключевые клиенты 

• Группа В – колеблющиеся 

• Группа С – случайные, разовые 

Ключевые 

Колеблющиеся 

Случайные 



Скидки 

 Скидка в виде %, суммы, подарка, промо 

Управление лояльностью покупателя 



Скидки 

 Скидка в виде %, суммы, подарка, промо 

 Условия 

• На сумму покупки 

• На товар 

• По количеству товара 

• На комплект 

• По времени и месту покупки 

 

Управление лояльностью покупателя 

• По виду оплаты 

• Персональная  

• Накопительная 

 

 



Скидки 

 Скидка в виде %, суммы, подарка, промо 

 Условия 

• На сумму покупки 

• На товар 
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Бонусные программы 

 Правила начисления бонусов  

• Условия скидок 

 Правила списания бонусов 

• Ограничение при оплате 

• На определенные товары, группы 

 Приветственные бонусы 

 «Сгорание» неиспользованных 

Управление лояльностью покупателя 

• По виду оплаты 

• Персональная  

• Накопительная 

 

 



Скидки 
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 Условия 

• На сумму покупки 

• На товар 

• По количеству товара 
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• По времени и месту покупки 

 

Бонусные программы 

 Правила начисления бонусов  

• Условия скидок 

 Правила списания бонусов 

• Ограничение при оплате 

• На определенные товары, группы 

 Приветственные бонусы 

 «Сгорание» неиспользованных 

Управление лояльностью покупателя 

• По виду оплаты 

• Персональная  

• Накопительная 

 

 

Совместное применения скидок и бонусных программ 

Курс обучения 

Суммирование, вытеснение, последовательное применение 



НовыХ иФлФйы мродФе 



Привлечение новых клиентов 

 РХийФкФ 



Канал продаж: опт/розница 

 РХийФкФ 

 Новые иалайы мродае  

• Опт / розница 

 И 



Канал продаж: опт/розница 

Сертифицированное 

оборудование 

 Опт 

• CRM 

• Клиентская база по менеджерам  

• Классическая воронка продаж 

 Розница  

• Тесная интеграция с 1С:РМК 

• Касса самообслуживания 

 

 



Канал продаж: опт/розница 

 Опт 

• CRM 

• Клиентская база по менеджерам  

• Классическая воронка продаж 

 Розница  

• Тесная интеграция с 1С:РМК 

• Касса самообслуживания 

 

 

1С:РМК на КСО 



Канал продаж: опт/розница 

Подключение  

сервера лояльности 

 Опт 

• CRM 

• Клиентская база по менеджерам  

• Классическая воронка продаж 

 Розница  

• Тесная интеграция с 1С:РМК 

• Касса самообслуживания 

 Система управления лояльностью 

• Регистрация покупателей на кассе 

 



Канал продаж: опт/розница 

Расчет премий 

 Опт 

• CRM 

• Клиентская база по менеджерам  

• Классическая воронка продаж 

 Розница  

• Тесная интеграция с 1С:РМК 

• Касса самообслуживания 

 Система управления лояльностью 

• Регистрация покупателей на кассе 

 Премии менеджеров и продавцов от результата продаж 

 

 

 



Канал продаж: соцсети 

 Реклама 

 Новые каналы продаж  

• Опт / розница 

• Магазин ВКонтакте 

 

Как настроить 

магазин ВКонтакте 



Канал продаж: веб-витрина  

 Реклама 

 Новые каналы продаж  

• Опт / розница 

• Магазин ВКонтакте 

• Веб витрина mag1С 

Управление 

статистикой mag1C  



Канал продаж: свой интернет-магазин 

 Реклама 

 Новые каналы продаж  

• Опт / розница 

• Магазин ВКонтакте 

• Веб витрина mag1С 

• Интеграция с интернет-магазином 

Продавай 

онлайн 



Канал продаж: маркетплейсы 

 Реклама 

 Новые каналы продаж  

• Опт / розница 

• Магазин ВКонтакте 

• Веб витрина mag1С 

• Интеграция с интернет-магазином 

• Маркетплейсы 

• Wildberries 

• OZON 

• Яндекс-Маркет  

Продажи  

на маркетплейсах  



Оптимизация ассортимента 



Аналитика: структуризация ассортимента 

В
ы

р
у
ч
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A 

80% 
A A A 

B 

15% 
B B B 

C 

5% 
C C C 



Аналитика: структуризация ассортимента 

Доход 

X 80% Y 15% Z 5% 

X Y Z 

X Y Z 

X Y Z 



Аналитика: структуризация ассортимента 

Доход 

X 80% Y 15% Z 5% 

В
ы

р
у
ч
ка

 

A 

80% 
AX AY AZ 

B 

15% 
BX BY BZ 

C 

5% 
CX CY CZ 



Аналитика: структуризация ассортимента 

Доход 

X 80% Y 15% Z 5% 

В
ы

р
у
ч
ка

 

A 

80% 

Обязательный 

ассортимент 
AY 

Генератор  

потока 

B 

15% 
BX BY BZ 

C 

5% 
Высокий доход CY 

Вывод из 

ассортимента 



Аналитика: структуризация ассортимента 

Доход 

X 80% Y 15% Z 5% 
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АВС/XYZ – анализ ассортимента 



ОмнзкзжФцзя жФитмои 



Закупки: изменение графика 

Номер закупки 1 2 3 4  Итого 

Закуплено, шт 100 100 100 100 400

Цена закупки 100 103 106 109

Сумма закупки 10000 10300 10609 10927

Цена Розничная 130 134 138 142

Продано 100 100 100 100

Выручка 13 000 13 390 13 792 14 205 54 387

На закупки 10 300 10 609 10 927 11 255 43 091

Располагаемый доход 2 700 2 781 2 864 2 950 11 296

Расходы (в т.ч. налоги) 2 500 2 575 2 652 2 732 10 459

Прибыль 200 206 212 219 837

Накопленная прибыль 200 406 618 837

Объем закупки 

Выручка 

Прибыль 

Наценка – 30% 

Рост цен – 12% 



Закупки: изменение графика 

 Номер закупки 1 2  Итого 

Закуплено, шт 200               -   200               -   400

 Цена закупки, руб. 100               -   106               -   

 Закупка 20 000               -   21 200               -   

 Цена Розничная 130 130 138 138

Продано, шт 100 100 100 100

 Выручка 13 000 13 000 13 780 13 780 53 560

На закупки 0 21 200 0 22 472 43 672

 Располагаемый доход 13 000 -8 200 13 780 -8 692 9 888

 Расходы на бизнес 2 500 2 575 2 652 2 732 10 459

 Прибыль 10 500 -10 775 11 128 -11 424 -571

Накопленная прибыль 10 500 -275 10 853 -571

Объем закупки 

Выручка 

Прибыль 

Наценка – 30% 

Рост цен – 12% 



Закупки: изменение графика 

 Номер закупки 1 2  Итого 

Закуплено, шт 200               -   200               -   400

 Цена закупки, руб. 100               -   106               -   

 Закупка 20 000               -   21 200               -   

 Цена Розничная 130 130 145 145

Продано, шт 100 100 100 100

 Выручка 13 000 13 000 14 484 14 484 54 968

На закупки 0 21 200 0 22 472 43 672

 Располагаемый доход 13 000 -8 200 14 484 -7 988 11 296

 Расходы на бизнес 2 500 2 575 2 652 2 732 10 459

 Прибыль 10 500 -10 775 11 832 -10 720 837

Накопленная прибыль 10 500 -275 11 557 837

Наценка – 36.6% 



Закупки: изменение графика 

Номер закупки 1 2 3 4  Итого 

Закуплено, шт 100 100 100 100 400

Цена закупки 100 103 106 109

Сумма закупки 10000 10300 10609 10927

Цена Розничная 130 134 138 142

Продано 100 100 100 100

Выручка 13 000 13 390 13 792 14 205 54 387

На закупки 10 300 10 609 10 927 11 255 43 091

Располагаемый доход 2 700 2 781 2 864 2 950 11 296

Расходы (в т.ч. налоги) 2 500 2 575 2 652 2 732 10 459

Прибыль 200 206 212 219 837

Накопленная прибыль 200 406 618 837

Наценка – 30% 



Планирование 

закупок 

Планирование поставок 

 Отчеты 

• Потребность в запасах 

• Остатки товаров (прогноз) 

• Остатки товаров в днях торговли 

• Остатки товаров 

• Свой/ Чужой/ На складах / У реализаторов 

• Просроченный 

• Стоимостная оценка 

 Настройки 

• Мин и Мах остаток 

• Основной поставщик 

 

 



Выводы 



 

 

 

 

 

Потребительский портрет ключевого 

покупателя 

Ассортиментное ядро 

Закупочная политика «с колес» 

Удержание покупателей группы В 

Онлайн каналы продаж 

 



Начальная страница: основные показатели 



Полезные материалы  

СОМИАЙЬНЫЕ 
СЕТИ 

РАЗДЕЙ  
«ОБКНЕНИЕ» 

v8.1c.ru vk.com/1sunf t.me/small_biz max.ru/small_biz 

КАНАЙЫ В МЕССЕНДЖЕРАУ 



СПАСИБО  

ЗА ВНИМАНИЕ! 


