
Аналитика данных 

по продажам и товарам



Для кого предназначено решение
Для компаний:

- работающих в сегменте B2B

- продающих напрямую конечному заказчику или через партнерский канал 

- управляющих большой ассортиментной матрицей

- имеющих разрозненные источники корпоративной информации 



Аудитория решения
Высший менеджмент: 

✓ Генеральный директор 

✓ Коммерческий директор 

✓ Директор по продажам 

✓ Директор по маркетингу 

Средний менеджмент: 

- Руководитель отдела продаж

- Продуктовый менеджер 

Сотрудники организации: 

- Маркетологи

- Менеджеры по продажам 



Что дает решение 
▪ консолидацию корпоративных данных из всех систем в один интерфейс

▪ динамический анализ (исторический и текущий) по: 
- продажам
- товарам и товарным группам
- сотрудникам
- географии

▪ динамика выполнения плановых показателей

▪ настраиваемые аналитические сценарии под бизнес-процессы 

▪ финансовое моделирование и прогнозные модели



Результат внедрения решения
▪ Управление эффективностью бизнеса (продаж) в режиме реального времени 

▪ Рост прибыли бизнеса за счет фокусировки на точках роста

▪ Снижение затрат за счет исключения серых зон бизнеса

▪ Повышение среднего чека за счет анализа совместно продающихся товаров 

▪ Повышение частоты покупок контрагентов за счет управления RFY матрицей



Состав решения
Базовый уровень

информация из системы 1С

➢ стандартизированный товарный каталог

➢ стандартизированный список сотрудников

➢ стандартизированный гео-каталог

➢ стандартизированная сегментация контрагентов

➢ модуль проверки ошибок в карточках 1С

➢ анализ данных за «текущую дату»

➢ интерактивная карта по географии продаж 

➢ анализ продаж по товарным категориям и SKU

➢  номенклатурный анализ в разрезе контрагента

➢ модуль «управленческий анализ продаж» и динамика новых / 
существующих контрагентов

➢ отчетность по отделу продаж за прошлый и текущий месяца

➢ отчетность по отделу продаж за текущий день 

➢ сравнительный временной анализ по контрагенту

Расширенный уровень

Расширенные аналитические сценарии на основе 
данных из 1С, CRM, Телефонии

➢ Динамический ABC анализ по контрагентам и товарам

➢ Динамический RFM анализ

➢ Динамический RFY анализ, матрица и финансовая модель 

➢ Анализ эффективности звонков менеджеров 

➢ Анализ эффективности конверсионной воронки по товарам, 
сотрудникам и контрагентам

➢ Анализ рентабельности продаж 

➢ Динамический анализ выполнения плановых показателей

➢ Автоматизация постановки плана продаж по сотрудникам

➢ Прогнозирование выручки по сотрудникам и контрагентам

➢ Система уведомлений по статусам контрагентов 

➢ Система уведомлений по складским остаткам

➢ Анализ покупательского поведения

➢ Анализ совместно продающихся товаров 

➢ Система динамического ценообразования
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ОПИСАНИЕ РЕШЕНИЯ



Интерактивное 
меню

Назначение: 

навигация по всем отчетам и анализ 
лучших продаж за сегодня

Показатели: 

▪ Максимальная сумма продаж по 
сотруднику 

▪ ФИО сотрудника

▪ Максимальная сумма продаж по 
контрагенту 

▪ Наименование контрагента 



Гео-анализ
Назначение: 
динамический и исторический анализ по географии 
продаж в разрезах:
- ФО
- сотрудников
- товарных групп
- городов

Показатели: 

▪ Выручка (сотрудники, ФО, город, ТГ)

▪ Доля продаж по сотрудникам

▪ Карточка города

▪ Интерактивная карта  

▪ Переход на другие отчеты по выбранным:
- городу
- ТГ
- ФО
- Сотруднику

Сотрудники

Товарные группы

Товарные группы



Анализ товаров
Назначение: 
динамический и исторический анализ по продажам в 
разрезах:
- товарных категорий, групп и подгрупп
- по годам
- выручке
- количеству SKU

Показатели: 

▪ выручка за текущий год

▪ выручка за прошлый год

▪ сравнение год к году по выручке

▪ количество SKU за текущий год

▪ количество SKU за прошлый год

▪ сравнение год к году по количеству SKU

▪ количество контрагентов за текущий год

▪ количество контрагентов за прошлый год

▪ сравнение год к году по количеству контрагентов

▪ % купивших контрагентов от общего количества

▪ переход на другие отчеты по выбранным 
параметрам

Категория
Товарная группа

Товарная подгруппа



Анализ проданных товаров по контрагенту
Назначение: 

динамический и исторический анализ по продажам товаров по одному или нескольким контрагентам в разрезах:
- товарных категорий, групп и подгрупп и номенклатуры (SKU, код 1С товара)
- по годам: текущий и прошлый
- выручке
- количеству SKU

Показатели: 

▪ выручка за текущий год

▪ выручка за прошлый год

▪ сравнение год к году по выручке

▪ количество SKU за текущий год

▪ количество SKU за прошлый год

▪ сравнение год к году по количеству SKU

▪ количество уникальных проданных SKU в текущем году

▪ количество уникальных проданных SKU в прошлом году



Управленческий анализ продаж
Назначение: 

динамический и исторический анализ по продажам в разрезах:
- ценовых уровней
- географии продаж (ФО)
- сотрудников отдела продаж 
- типов (группировок) контрагентов
- новых и существующих контрагентов [новым контрагент считается по уникальному коду 1С в первый месяц после 
регистрации ID в системе)

Показатели: 

▪ выручка за текущий год

▪ выручка за прошлый год

▪ Количество месяцев с продажами

▪ Средние продажи за месяц

▪ Дата последней продажи

▪ Выручка по новым/существующим 
контрагентам

▪ количество проданных SKU по
новым/существующим контрагентам

Контрагенты



Отчет отдела продаж за прошлый и текущий месяца
Назначение: 

сравнительный анализ по эффективности отдела продаж в разрезах:
- сотрудников 
- товарных категорий
- текущего и прошлого месяцев
- федеральных округов

Показатели: 

▪ выручка за текущий, прошлый и позапрошлый месяца

▪ Сравнительный анализ выручки за периоды (МоМ)

▪ Количество купивших контрагентов за текущий, прошлый и позапрошлый месяца

▪ Сравнительный анализ купивших контрагентов за периоды (МоМ)

▪ Количество проданных SKU за текущий, прошлый и позапрошлый месяца

▪ Сравнительный анализ проданных SKU за периоды (МоМ)

▪ Количество купивших новых контрагентов за текущий, прошлый и позапрошлый месяца



Отчет отдела продаж за текущий день
Назначение: 

операционный анализ эффективности отдела продаж в разрезах:
- сотрудников 
- товарных категорий и групп
- номенклатуры
- купивших контрагентов

Показатели: 

▪ Купившие контрагенты

▪ Выручка 

▪ Количество проданных SKU 

▪ Количество новых купивших контрагентов 

▪ Выручка по новым контрагентам 

▪ Выручка по существующим контрагентам 

▪ Выручка и количество проданных SKU по типам контрагентов 

▪ Номенклатурный анализ (выручка и количество проданных SKU) по товарным группам



Сравнительный временной анализ по контрагенту
Назначение: 

сравнительный временной продаж в разрезе выбранного контрагента

Показатели: 

▪ Динамика выручки по месяцам

▪ Выручка по товарным категориям, 
подгруппам и номенклатуре 

▪ Количество проданных SKU по товарным
категориям и номенклатуре

▪ Сравнительный временной анализ 
с прошлым годом и прошлым месяцем по:
- выручке
- проданному количеству SKU



Примеры дополнительных аналитик



Анализ допродаж
Цель отчета: 
показат ь т очки рост а оборот а и прибыли по 
клиент ам и продукт ам, используя сценарии анализа 
совмест но продаваемых (покупаемых) продукт ов.

Аудитория отчета: 
директ ора по продажам/продукт у, руководит ели 
от дела продаж, коммерческие директ ора

Как работает отчет:

На основе заданного алгорит ма (скрипт а) 
производится сравнит ельный анализ, кот орый 
показывает  (в выбранных разрезах) какие т овары 
продаются совмест но с выбранным основным 
т оваром

На основе полученных данных необходимо ст авит ь 
задачи менеджерам по работ е с выбранными 
парт нерами



Товар 1
Товар 2
.
.
.
.
Товар 8
Товар 9

Товар 10 Категория 1Категория 2



Анализ телефонии
Цель отчета: 
показат ь эффект ивност ь коммуникаций 
сот рудников с конт рагент ами и конверсии в деньги 

Аудитория отчета: 
руководит ели от дела продаж, коммерческие 
директ ора

Основные показатели отчета:

▪ распределение дозвона по времени рабочего 
дня

▪ эффективное время сотрудника (Talk Time) в 
общении с контрагентом

▪ контроль количества уникальных 
коммуникаций

▪ контроль коммуникаций с новыми 
контрагентами (или по задачам)

▪ конверсионные воронки  
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