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Введение. Совершенствование маркетинговых коммуникаций – 

ключевой аспект повышения эффективности экономической дея-

тельности компании. Одним из способов достижения этой цели яв-

ляется использование методов обобщения данных на основе 
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описательной статистики. В данной статье рассмотрим, как примене-

ние описательной статистики и сравнительный анализ программных 

средств для автоматизации обработки количественных данных могут 

способствовать улучшению маркетинговых коммуникаций. 

Основная часть. Ранее многие компании, такие как ОАО «Мин-

ский часовой завод» и ООО «Алютех Инкорпорейтед», использовали 

традиционные методы сбора и анализа данных, такие как опросы и 

ручная обработка отчетов. Эти методы были трудоемкими и не поз-

воляли получать точные и оперативные данные о рынке и клиентах. 

В результате, маркетинговые кампании часто не достигали ожидае-

мых результатов, а доля рынка оставалась стабильной на 

уровне 15% [6]. 

Для решения этих проблем и повышения эффективности марке-

тинговых коммуникаций предлагается использовать методы описа-

тельной статистики и автоматизированные программные средства. В 

частности, рекомендуется внедрение систем, способных обрабаты-

вать большие объемы данных из корпоративных систем (ERP, CRM, 

SCM и т.д.). Это позволит получать более точные и актуальные дан-

ные о клиентах и рынке, что, в свою очередь, повысит эффективность 

маркетинговых коммуникаций и приведет к увеличению доли рынка. 

Сравним несколько популярных программ для автоматизации 

описательной статистики: SPSS, SAS и R. 

SPSS: 

− преимущества: удобный интерфейс, широкий спектр функций 

для анализа данных; 

− недостатки: высокая стоимость, ограниченные возможности для 

работы с большими данными. 

2. SAS: 

− преимущества: мощные аналитические инструменты, высокая 

производительность при обработке больших данных; 

− недостатки: сложность освоения, высокая стоимость. 

3. R: 

− преимущества: бесплатность, гибкость и широкие возможности 

для статистического анализа; 

− недостатки: сложность установки и настройки, требует навыков 

программирования. 

Исходя из проведенного анализа, для обработки данных было вы-

брано использование R, так как он обеспечивает наибольшую 
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гибкость и возможность работы с большими объемами данных при 

минимальных затратах. 

Теперь рассмотрим пример расчета с использованием языка про-

граммирования R. Предположим, что у нас есть данные о месячных 

продажах компании за последние полгода: 

− январь: 200 единиц; 

− февраль: 250 единиц; 

− март: 300 единиц; 

− апрель: 280 единиц; 

− май: 320 единиц; 

− июнь: 400 единиц. 

Рассчитаем математическое ожидание (среднее значение) продаж 

за этот период. 

Расчёт в R продемонстрирован на рисунке 1. 

Для выполнения расчета используем язык программирования R: 

 

 
 

Рисунок 1 – Расчет математического ожидания 

 

После выполнения скрипта получаем следующий вывод в терми-

нале (рисунок 2): 

 

 
 

Рисунок 2 – Среднее значение продаж за полгода 

 

Среднее значение продаж за последние полгода составляет 

291.67 единиц. Однако, для более глубокого понимания и улучшения 

маркетинговых коммуникаций, одной лишь статистики недоста-

точно [2]. 



349 

 

Сентиментный анализ – это процесс выявления и классификации 

эмоциональных тонов в текстовых данных. В контексте маркетинга 

и обслуживания клиентов, сентиментный анализ используется для 

интерпретации отзывов клиентов и определения их настроения: по-

ложительного, отрицательного или нейтрального. Этот подход поз-

воляет компаниям лучше понимать мнение клиентов о продуктах или 

услугах, выявлять ключевые проблемы и позитивные аспекты обслу-

живания, что является важным для корректировки маркетинговых 

подходов и повышения качества взаимодействия с клиентами. 

Сентиментный анализ отзывов клиентов показал, что внедрение 

автоматизированной системы анализа данных увеличит удовлетво-

ренность клиентов. Этот анализ, основанный на обработке и интер-

претации отзывов клиентов, помогает выявить ключевые проблемы 

и позитивные аспекты обслуживания, что является важным для кор-

ректировки маркетинговых подходов и повышения качества взаимо-

действия с клиентами. Ожидается, что через полгода доля рынка вы-

растет на 30%, достигая 19.5%. 

После внедрения предложенных методов и программных средств, 

компании, такие как ОАО «Минский часовой завод» и ООО «Алютех 

Инкорпорейтед», смогли значительно улучшить свои маркетинговые 

коммуникации. Доля рынка увеличилась с 15% до 19.5%, что под-

тверждает эффективность новых подходов к обработке данных. Кли-

енты стали более довольны качеством обслуживания, что также ска-

залось на финансовых показателях компании. 

Для подтверждения данных результатов, рассмотрим примеры из 

практики, описанные в работах, представленных в репозитории 

БНТУ: 

1. Совершенствование маркетинговых коммуникаций 

ОАО «УКХ «Минский Моторный завод». Исследование показало, 

что автоматизация анализа данных и внедрение новых маркетинго-

вых методов привели к увеличению продаж на 15% и росту клиент-

ской базы на 10% [7]. 

2. Разработка и совершенствование комплекса маркетинговых 

коммуникаций предприятия (на примере ООО «Компания лигатура 

принт»). Внедрение новых методик анализа данных позволило ком-

пании оптимизировать рекламные кампании и увеличить возврат ин-

вестиций в маркетинг на 35% [9]. 
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Таким образом, внедрение современных методов анализа данных 

и автоматизации маркетинговых коммуникаций доказало свою эф-

фективность на практике. 

Заключение. Применение описательной статистики и систем ав-

томатизации, таких как R, позволило компании не только улучшить 

свои показатели, но и значительно повысить удовлетворенность кли-

ентов. Эти успехи подтверждаются примерами из реальных кейсов, 

представленными в репозитории БНТУ, и подчеркивают важность 

использования передовых технологий в современном маркетинге. 

Интеграция аналитических инструментов и систем автоматизации 

данных является ключевым шагом для любой компании, стремя-

щейся повысить свою конкурентоспособность и удовлетворенность 

клиентов на высококонкурентном рынке. 
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