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Цели 
В сегменте FMCG затраты на продвижение продукции и работу с клиентами (торговыми 

точками) являются достаточно существенной статьей расходов. Для достижения  

наибольшей отдачи от этих расходов необходимо эффективно управлять работой с 

клиентами: 

 Минимизировать расходы на работу с малоэффективными клиентами. 

 Увеличивать объем продаж через наиболее прибыльных и перспективных 

клиентов. 

 Обеспечивать продажи во всех каналах и ценовых сегментах для сохранения и 

увеличения доли рынка. 
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Концепция решения 
Поскольку при большом количестве клиентов, реализующих продукцию конечным 

покупателям, индивидуальный подход невозможен, возникает задача формализации 

управления работой с клиентами. В CRM-модуле ERP Монолит реализован блок 

управления эффективностью работы с торговыми точками, обладающий следующей 

функциональностью: 

 Автоматическое определения принадлежности торговых точек к выделенным 

субканалам по ценовому сегменту и потенциалу развития. 

 Формирование оптимального списка SKU с точки зрения прибыльности и объема 

продаж  для каждого ценового сегмента и субканала. 

 Использование оптимизированных списков SKU торговыми представителями 

посредством КПК, как в момент ввода заказа, так и при работе с товаром 

(заполнение анкет, проверка размещения на полке в соответствии с 

планограммами, и.т.д.). 

 Постановка и отслеживание выполнения целей по дистрибуции продукции в 

разрезе сегментов и субканалов. 

 Моделирование распределения дистрибуции в разрезе Канал – Субканал - SKU 

для получения определенного экономического эффекта. 

 

Блок исходных данных. 

Включает в себя классификаторы клиентов (торговых точек) и номенклатуры, а 

так же вспомогательные таблицы, относящиеся непосредственно к подсистеме – 

ценовые сегменты торговых точек и номенклатуры, список новых 

номенклатурных позиций, значение предельного уровня продаж, таблица правил 

расчета субканалов. Часть данных вводится один раз и изменяется только в 

случае принятия отдельного решения (перевод номенклатурной позиции в 

другую группу, удаление позиции из списка новых), часть изменяется на 

основании регулярного пересчета (категория торговой точки). Часть данных 

определяется эмпирически и используется в дальнейшем в качестве констант. 

Блок методов расчета. 

Существует в системе в виде программных процедур, инициируемых вручную 

или по расписанию. Для каждой из целей разработан свой метод реализации. 

Метод представляет собой «черный ящик», на вход которого подаются исходные 

данные, на выходе получается результат, доступный для анализа или 

дальнейшего использования в последующих расчетах.  

Блок результатов расчета. 

Предполагается, что в процессе работы подсистемы может быть несколько 

вариантов расчета с разными параметрами. Все они могут сохраняться в 

системе. Некоторые из них могут быть доступны для дальнейшего 

использования. Для различения состояний результатов расчет введено понятие 

статуса. Если статус «Сохранен», то результат доступен для просмотра, но 

недоступен для дальнейшего модулирования. Чтобы использовать результат 

расчета для моделирования необходимо присвоить ему статус  «Опубликован». 

Одновременно может быть опубликован только один результат расчета.  
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Блок моделирования. 

Данный блок предназначен для моделирования распределения дистрибьюции на 

основании результатов расчета финансовых показателей за выбранный 

интервал для достижения определенного экономического эффекта.  

Отчеты. 

По желанию заказчика подсистема комплектуется набором отчетов, 

позволяющих получить информацию в любом разрезе с любыми фильтрами, 

предусмотренными по структуре, с любыми группировками. 

 

На схеме ниже представлена структурная схема подсистемы (Рисунок 1):  

 

Рисунок 1. Структурная схема подсистемы управления эффективностью работы с клиентами 

 

Рабочее место торгового агента: 

 

Рисунок 2. Ввод анкеты 

 

Рисунок 3. Ввод заказа 
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Примеры и ключевые возможности, 

предоставляемые системой 
Подсистема состоит из набора рабочих форм, каждая из которых позволяет либо 

выполнить настройку, либо получить полнофункциональный доступ к информации. В 

данном разделе приводятся скриншоты форм с кратким описанием предоставляемой 

функциональности. 

Для демонстрации настроек подсистемы приводятся два примера соответствующих 

классификаторов. Классификатор со списком новых номенклатурных позиций (Рисунок 

4) позволяет выделить такие позиции при расчете показателей, так как продажи, 

остатки и показатели дистрибуции по новым позициям могут в значительной мере 

влиять на результаты моделирования в целом. Понятие «новая номенклатурная 

позиция» устанавливается на некоторый срок, который и фиксируется в данном списке. 

 

Рисунок 4. Перечень новых номенклатурных позиций. 

Еще одной формой настройки является форма установки правил расчета субканала. 

Правила устанавливаются на определенный интервал времени (минимум день) для 

каждого ценового сегмента номенклатуры, с указанием признака и приоритета 

исполнения условия.  

 

Рисунок 5. Настройка правил расчета субканала. 

Одним из результатов расчета является список номенклатурных позиций, которые 

наиболее успешно продаются в торговой точке данной категории. Для просмотра 

полученных результатов используется рабочая форма, пример которой приведѐн ниже 

(см. Рисунок 6): 
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Рисунок 6. Рабочая форма «Управление списками Must Stock» 

Для использования результатов расчетов торговыми представителями (для упрощения 

процедуры формирования заказов) формируются соответствующие списки, которые 

затем и передаются на КПК. Прежде чем использовать сформированные списки их 

можно просмотреть и откорректировать в соответствующей рабочей форме, пример 

которой приведѐн ниже — см. Рисунок 7. 

 

Рисунок 7. Общий вид формы «Управление списками Must Stock для КПК». 
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На рисунке 6 представлена рабочая форма для постановки и отслеживания целей по 

дистрибуции. Данная форма применяется для моделирования экономической 

эффективности при использовании разработанных списков на произвольном интервале 

времени. Для уточнения моделирования моет быть использован ряд уточняющих 

коэффициентов.  

 

Рисунок 8. Форма «Постановка и отслеживание целей по дистрибуции» 
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Достоинства подсистемы 

управления эффективностью 

работы с клиентами 
 

Основным достоинством системы является формализация задачи управления 

эффективности работы с торговыми точками.  

Система позволяет автоматически выполнить сегментацию и ассортимента продукции, и 

торговых точек. Полученные в результате расчетов данные позволяют сосредоточить 

основные ресурсы на наиболее эффективных SKU и торговых точках в каждом ценовом 

сегменте и в каждом канале.  

Это дает возможность снизить затраты на работу с малоэффективными торговыми 

точками, и увеличить продажи в торговых точках с большим потенциалом развития, не 

теряя общий уровень охвата рынка. 
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