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Аннотация. Цель – определить значимость и позиции продукции ТОО «Алматынан» и раз-
работать рекомендации по повышению лояльности среди потребителей. Для этого в качест-
ве задач рассмотрен рынок хлебобулочной продукции ТОО «Алматынан». Удовлетворен-
ность потребителя зависит не только от конкретных или отдельных элементов деятельно-
сти предприятия, а является комплексным понятием в исследовании поведения потребите-
лей на рынке, а также программы лояльности и рассматривается как один из вариантов 
маркетинговых коммуникаций. Особенностью рынка потребительских товаров является 
разделение его на множество сегментов, которые имеют определенные целевые группы 
потребителей с характерными для них потребностями, пожеланиями, требованиями, реко-
мендациями. Методы – использовались метод анализа, синтеза, группировок и сравнения. 
Результаты – проанализирован рынок хлебобулочных изделий г.Алматы; показаны фак-
торы и отражены макросреда ТОО «Алматынан», оперативная картина потребительской ло-
яльности, представлены рекомендации по совершенствованию стандартов обслуживания, 
направленных на стимулирование продаж, увеличение клиентской базы, расширение ас-
сортимента. Выводы – любая компания в своей деятельности уникальна, в итоге процесс 
привлечения потребителей имеет эксклюзивный характер, поскольку зависит от целевой 
аудитории, характеристик и продвижения продукции или услуг, предложений, с учетом по-
желаний клиентов, потенциала развития компании. Необходимо постоянно следить за 
конъюнктурой рынка для выявления постоянно меняющихся предпочтений потребителей.  
 

Аңдатпа. Мақсаты – "Алматынан" ЖШС өнімдерінің маңыздылығы мен позициясын айқын-
дау және тұтынушылар арасында ниеттестікті арттыру бойынша ұсынымдар әзірлеу. Ол 
үшін "Алматынан" ЖШС нан-тоқаш өнімдерінің нарығы міндеті ретінде қарастырылды. 
Тұтыну-шының қанағаттануы тек кәсіпорынның нақты немесе жеке элементтеріне ғана емес, 
соны-мен қатар нарықтағы тұтынушылардың мінез-құлқын зерттеудегі күрделі 
тұжырымдама, сондай-ақ адалдық бағдарламасы болып табылады және маркетингтік 
коммуникацияның нұсқаларының бірі ретінде қарастырылған. Тұтыну тауарлары 
нарығының ерекшелігі - оны тұтынушылардың белгілі бір мақсатты топтары өздеріне тән 
қажеттіліктері, тілектері, талаптары, ұсыныстары бар көптеген сегменттерге бөлу. Әдістері 
– талдау, синтездеу, топтау және салыстыру әдістері қолданылған. Нәтижелері – Алматы қ. 
нан-тоқаш өнімдерінің нарығы талданған; "Алматынан" ЖШС макро ортасының 
факторлары мен көрінісі, тұтынушылардың бейілділігінің жедел көрінісі көрсетілген, 
сатуды ынталандыруға, клиенттік базаны ұлғайтуға, ассортиментті кеңейтуге бағытталған 
қызмет көрсету стандарттарын жетілдіру бойынша ұсынымдар келтірілген. Қорытындылар 
– кез-келген компания өз қызметінде бірегей болады, нәтижесінде тұтынушыларды тарту 
процесі ерекше сипатқа ие, өйткені ол мақсатты аудиторияға, өнімдердің немесе 
қызметтердің сипаттамаларына және жылжуына, клиенттердің тілектерін, компанияның 
даму әлеуетін ескере отырып ұсыныстарға байланысты болмақ. Тұтынушылардың үнемі 
өзгеріп отыратын қалауын анықтау үшін нарықтық жағдайды үнемі бақылау қажет. 
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Abstract. The goal is to determine the importance and position of products of "Almatynan" LLP 
and develop recommendations for increasing customer loyalty. For this purpose, the bakery mar-
ket “Almatynan LLP” is considered as objectives. Customer satisfaction depends not only on 
specific or individual elements of the enterprise, but is a complex concept in the study of con-
sumer behavior on market, as well as loyalty programs and is considered as one of the options 
for marketing communications. A feature of consumer goods market is its division into many 
segments, which have certain target groups of consumers with their characteristic needs, wishes, 
requirements, recommendations. Methods – method of analysis, synthesis, grouping and compar-
ison was used. Results – the bakery market in Almaty was analyzed; the factors are shown and 
macro environment of Almatynan LLP are reflected, an operational picture of consumer loyalty, 
recommendations for improving service standards aimed at stimulating sales are presented, in-
creasing the customer base, expanding the range. Conclusions – any company is unique in its 
activities, as a result, the process of attracting consumers is exclusive, since it depends on target 
audience, characteristics and promotion of products or services, proposals, taking into account 
the wishes of customers, the company's development potential. It is necessary to constantly mon-
itor market conditions to identify ever-changing consumer preferences. 
 
Ключевые слова: рынок хлебобулочной продукции, динамика производства, стандарты об-
луживания, качество потребительских характеристик продукции, конкуренция, маркетинг, 
потенциал роста. 
 

Түйінді сөздер: нан-тоқаш өнімдерінің нарығы, өндіріс динамикасы, қызмет көрсету 
стандарттары, өнімнің тұтынушылық сипаттамаларының сапасы, бәсекелестік, маркетинг, 
өсу әлеуеті. 
 

Key words: bakery market, production dynamics, service standards, quality of consumer charac-
teristics of products, competition, marketing, growth potential. 
 
 

Введение. Для современного этапа 
развития мировой экономики характерно 
ужесточение конкурентной борьбы, также и 
в Казахстане обостряется как ценовая, так 
и не ценовая конкуренция. 

По данным Всемирного экономичес-
кого форума в 2019г. Казахстан поднялся в 
рейтинге глобальной конкурентоспособно-
сти с 59 на 55 место. При расчете исполь-
зо-валось более 100 индикаторов. Первые 
пять мест в рейтинге конкурентоспособно-
сти (ГИК ВЭФ) в 2019г. заняли: Сингапур, 
США, Гонконг, Нидерланды и Швейцария. 
Если ранее маркетинговые стратегии были 
направлены на привлечение новых потре-
бителей, то в настоящих условиях акцент 
сместился на сохранение существующих 
потребителей, формирование их лояльно-
сти к предприятию [1]. 

Однако большое количество казахстан-
ских компаний не имеют опыта в налажива-
нии партнерских отношений со своими кли-
ентами. Важнейшими вопросами для них яв-
ляются отсутствие систематического под-
хода к исследованию поведения потребите-
лей и отсутствие научных и методологиче-
ских знаний о развитии систем управления 
предприятием, направленных на сохранение 
потребителей и повышение их лояльности [2]. 

Все вышеперечисленные вопросы ука-
зывают на актуальность исследования по-
ведения потребителей на рынке, а также 

внедрения научных и практических реко-
мендаций по оптимизации этого процесса. 
Удовлетворенность потребителя зависит 
от качества работы всего предприятия, по-
этому программу лояльности нужно иссле-
довать как один из вариантов маркетинго-
вых коммуникаций. Однако нельзя недо-
оценивать значимость программ лояльно-
сти, в современных условиях их необходи-
мо подкреплять программами управления 
поведе-нием потребителей [3,4]. Особен-
ностью рынка потребительских товаров 
является то, что данные рынки разделены 
на множество сегментов, которые имеют 
определенные целевые группы потребите-
лей со своими потребностями, пожелания-
ми, требованиями, рекомендациями.  

В настоящее время ученые исследуют 
воздействие многих факторов на поведе-
ние клиентов при принятии решения о по-
купке.  Исследования потребителей, темпы 
последующего роста производственного 
процесса, рост качества потребительских 
характеристик продукции оказывают непо-
средственное воздействие на параметры 
прибыли и дальнейшую деятельность 
предприятия. 

Материал и методы исследования. 
Концептуальная база исследования бази-
ровалась на проведении оценки поведения 
потребителей на предприятиях хлебобу-
лочных изделий и предполагает выработку 

https://economy-ru.info/info/124352
https://economy-ru.info/info/124352
https://economy-ru.info/info/76904
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практических рекомендаций по решению 
организационных и функциональных проб-
лем при реализации маркетинга на нем.  

Теоретическим аспектом исследова-
ния послужили труды отечественных и за-
рубежных авторов, специалистов в области 
маркетинга, оценки лояльности потребите-
лей. Аналитическая часть исследования 
выполнена на основе отчетных данных 
предприятия Алматынан, а также матери-
алах собственных наблюдений [5,6,7].    

Методология исследования. Методо-
логической основой исследования послу-
жил комплекс разных методов, таких как 
метод оценки, синтеза, группировки, сопос-
тавления и другие.  

В качестве информационной базы по-
служили основные финансово-экономиче-
ские показатели ТОО «Алматынан» за 
2017-2020гг., статистические данные Де-
партамента статистики г. Алматы, Комите-
та по статистике МНЭ Республики Казах-
стан. Информация была обработана на 
основе программы Microsoft Excel. 

Результаты и их обсуждение. Рынок 
хлеба и хлебобулочных изделий Алматы – 
это система экономических отношений, ко-
торые включают в себя производство и 
распределение продукции. На нижеприве-
денном рисунке показана динамика про-
изводства хлеба и хлебобулочных изделий 
в г.Алматы в 2015-2020 гг. (рисунок 1). 

 
Примечание: составлен автором на основе источника [8] 

Рисунок 1 – Динамика производства хлеба и хлебобулочных изделий в г.Алматы  
в 2015-2020гг., млн тонн 

 

Анализируя рисунок 1, можем сделать 
вывод, что производство хлеба и хлебобу-
лочных изделий в г.Алматы в 2020г. увели-
чилось по сравнению с 2015 годом.  

В последующем был сделан SWOT-
анализ ТОО «Алматынан», который пред-
ставлен в таблице 1. 

 

Таблица 1 – SWOT-анализ ТОО «Алматынан» 
 

Сильные стороны Слабые стороны 
Узнаваемый бренд Высокая стоимость аренды торговых 

площадей 
Высокий уровень корпоративной культуры Неэффективная система мотивации тру-

довой деятельности 
Эффективный менеджмент Нехватка производственных площадей 

Эффект масштаба розничной сети  
Имидж стабильной и надежной компании, позво-
ляющий привлекать дополнительных потребителей 

 

Инновационные разработки и постоянная динамика 
развития фирмы 

 

Возможности Угрозы 
Существенный потенциал роста, в частности за счет 
региона 

Рост конкуренции со стороны других 
производителей 

Увеличение ассортимента хлебобулочных изделий 
Сотрудничество с ведущими отечественными пред-
приятиями 
Выход на новые рынки  
     Примечание: [9] 
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Анализируя вышеприведенную табли-
цу, можем сделать вывод, что сильными 
сторонами ТОО «Алматынан» является то, 
что все сотрудники заботятся о процвета-
нии предприятия. Слабые стороны ТОО «Ал-
матынан» - отсутствие производственных 
площадей, неэффективная система мотива-

ции трудовой деятельности, отсутствие не-
формального общения между работниками 
и низкий уровень сплоченности персонала. 

В связи с этим был сделан анализ мак-
росреды ТОО «Алматынан», который пред-
ставлен в таблице 2. 

 

Таблица 2 – Анализ макросреды ТОО «Алматынан» 
 

Фактор Описание 

Политический 
Изменения в политической ситуации государства, например, правительство 
может изменить пороговый уровень заработной платы, НДС и т.д., пред-
приятие должно быть готово к глобальным изменениям 

Экономический  
В нашей стране экономический рост идет к сокращению, это приводит к 
кризисным явлениям, в связи с этим предприятие подвержено риску коле-
баний цен на хлеб и хлебобулочные изделия 

Социальный  
Реализация продукции предприятия зависит от благосостояния общества, 
в результате компании следует корректировать структуру бюджета 

Технологический 
В современный период потребители тесно связаны с технологиями, в ре-
зультате важнейшие цели ТОО «Алматынан» – внедрение и использование 
digital- инструментов на предприятии 

    Примечание: [10] 

 
В вышеприведенной таблице были рас-

смотрены экономические и технологичес-
кие факторы по ТОО «Алматынан»,  кото-
рые  имеют весомый вес для его развития.  

Проанализировав определенные фак-
торы, влияющие на рынок хлебобулочных 

изделий, мы попытались сделать опера-
тивную картину потребительской лояль-
ности ТОО «Алматынан».  

Ниже приведен рисунок оперативной 
картины потребительской лояльности ТОО 
«Алматынан» (рисунок 2). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Примечание: составлен автором на основе исследования 
Рисунок 2 – Оперативная картина потребительской лояльности ТОО «Алматынан» 

 
На рисунке 2, представлена картина 

оперативной потребительской лояльности 
ТОО «Алматынан», которая включает в се-
бя ветви удовлетворенного и неудовлетво-
ренного клиента и их последующих ветвей, 
на которые предприятие может ориентиро-
ваться, с какими клиентами развивать кли-
ентоориентированность и составлять про-
грамму лояльности. 

Заключение. Некоторые задачи, кото-
рые компания может решить для повыше-

ния лояльности потребителей и эффектив-
ной работы своего предприятия: 

- установление объема продаж, кото-
рый планируется вследствие разработки 
программы лояльности;  

- определение клиентской базы, на ко-
торую будет ориентирована программа уп-
равления поведением потребителей;  

- разработка целей программы; 
- поиск инструментариев программы; 
- реализация программы.  

Клиент 

удовлетворенный неудовлетворенный 

постоянный 

нейтральный 

бывший 

критик 

бывший 

лояльный 

Предлагает 
торговую 
структуру 

другим 

Нет реко-
мендаций, но 
сам потреб-

ляет 

Создает не-
гатив 
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Анализ рынка хлебобулочных изделий 
ТОО «Алматынан» позволит трансформи-
ровать ресурсный потенциал предприятия 
для его стратегического планирования. В 
целях совершенствования маркетинговой 
деятельности предприятия следует внед-
рить анализ модели NPS, а также бонус-
ную систему для клиентов. 

ТОО «Алматынан» необходимо посто-
янно следить за конъюнктурой рынка, что-
бы определить предпочтения потребите-
лей, которые со временем меняются.  

ТОО «Алматынан» следует системати-
чески оценивать уровень развития взаимо-
отношений с потребителями компании.  
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