
ПОИСК ПОТЕНЦИАЛА В 
ТО PRO
НА ПРИМЕРЕ 4 ОТДЕЛА 7 РЕГИОНА 
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Поиск потенциала PRO. 04 отдел. YTD’10 
2023.Название: Профи Ежемесячный (Power BI / 001 Профи / Профи Ежемесячный / Формула ТО)
Ссылка: Профи Ежемесячный 
Что посмотреть: Аналитику по основным составляющим ТО в разрезе категорий клиентов comm, profi, АB, а также в разрезе Presale/ТЗ
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Поиск потенциала PRO. 04 отдел. YTD’10 
2023.Название: Профи Ежемесячный (Power BI / 001 Профи / Профи Ежемесячный / По категориям клиентов)
Ссылка: Профи Ежемесячный 
Что посмотреть: Аналитику по основным составляющим ТО по отделам/подотделам в разрезе категорий клиентов comm, profi, АB, в разрезе 
Presale/ТЗ, а также в разрезе магазинов региона/страны. Также можно углубиться в данные по клиентам/поставщикам, сделать анализ по артикулам 
своего отдела.
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Profi (48% от ТО ТЗ)

439 21
ТО (млн. 
руб.)

Маржа, %

COMM (52% от ТО ТЗ)

ТО ПРО ТОТАЛ 7 региона

ТО PRESALE (доля 19%) ТОРГОВЫЙ ЗАЛ (доля 79%)

1169 21,3
ТО (млн. руб.) Маржа, %

219 16,8
ТО (млн. руб.) Маржа, %

925 22,5
ТО (млн. руб.) Маржа, %

AB+FED (2%)

25 17
ТО (млн. руб.) Маржа, %

Поиск потенциала PRO. 04 отдел. YTD’10 
2023.

485 23
ТО (млн. 
руб.)

Маржа, %
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Поиск потенциала PRO. 04 отдел. YTD’10 
2023.Как определить отдел с наибольшим потенциалом роста?  

GAP анализ по ключевым показателям: магазин VS отдел
Название: Профи Ежемесячный (Power BI / 001 Профи / Профи Ежемесячный / Равнение на Лидера)
Ссылка: Профи Ежемесячный 
Что посмотреть: на первом этапе - проверить гипотезу о необходимости усиления отдела в битве.
Берём сравнение по ТО в рублях: 89 магазин - 8 ранг, 4 отдел 89 магазина - 9 ранг, это ниже среднего по магазину.
Демарш лидера ищем по стране!

*Важно делать сравнительный анализ по стране.
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Поиск потенциала PRO. 04 отдел. YTD’10 
2023.Название: Профи Ежемесячный (Power BI / 001 Профи / Профи Ежемесячный / Равнение на Лидера)
Ссылка: Профи Ежемесячный 
Что посмотреть: Сравнение Магазин VS Отдел под другим углом, по % ТО В2В в структуре итого ТО отдела:
По доле ТО % 89 магазин занимает 3 ранг в регионе, а 4 отдел 89 магазина 8 ранг. 
4 отделу необходимо уделять больше внимания В2В, плюс магазины с сопоставимым ТО имеют долю значительно выше.
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Поиск потенциала PRO. 04 отдел. YTD’10 
2023.Название: Профи Ежемесячный (Power BI / 001 Профи / Профи Ежемесячный / Равнение на Лидера)
Ссылка: Профи Ежемесячный 
Что посмотреть: Какой ранг занимает магазин в регионе/стране?
ТО 4 отдела 89 магазина 8 ранг, а по заработанной марже в рублях  4 ранг – это хорошо или плохо для развития бизнеса? 
Мы здесь точно не теряем клиента? 
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Поиск потенциала PRO. 04 отдел. YTD’10 
2023.Название: Профи Ежемесячный (Power BI / 001 Профи / Профи Ежемесячный / Равнение на Лидера)
Ссылка: Профи Ежемесячный 
По количеству уникальных* клиентов 8 ранг - есть потенциал. 
*Уникальный клиент – количество уникальных клиентов, совершивших покупку в магазине за период.

По новым* клиентам 8 ранг, необходимо увеличивать усилия, так как абсолютный показатель количества уникальных клиентов имеет 
потенциал - необходимо активнее прирастать.
*Новый Клиент – клиент, который впервые заключил с компанией Леруа Мерлен договор и совершил первую покупку. 
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Поиск потенциала PRO. 04 отдел. YTD’10 
2023.Название: Профи Ежемесячный (Power BI / 001 Профи / Профи Ежемесячный / Равнение на Лидера)
Ссылка: Профи Ежемесячный 
Средний ТО на 1 клиента 10 ранг - так же есть потенциал, так как выше есть множество магазинов с сопоставимым ТО;
Количество уникальных артикулов на клиента 11 ранг - заметно, что потенциал есть как в сегменте PROFI, так и  в сегменте С клиентов.
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Поиск потенциала PRO. 04 отдел. YTD’10 
2023.Название: Профи Ежемесячный (Power BI / 001 Профи / Профи Ежемесячный / Равнение на Лидера)
Ссылка: Профи Ежемесячный 
6 ранг по % активных клиентов, неплохой результат, но ниже среднего по региону 74,7%. 
Как можно повлиять на рост данного показателя? 
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Название: Профи Ежемесячный (Power BI / 001 Профи / Профи Ежемесячный / Новые клиенты / Возвращённые клиенты)
Ссылка: Профи Ежемесячный 
Что посмотреть: 
Данные по новым и возвращенным клиентам по магазинам/региону в разбивке на сегмента В2В и Профи; 
Дата последней продажи (результативного контакта) с клиентом;
Данные по магазину (ТО, % доли Про, Маржа) в детализации по подотделам помесячно в течение года; 
Структуру продаж (в том числе скидки) по каждому корпоративному клиенту отдела/магазина, аналогично - по поставщикам; 
ТО каждого клиента помесячно (проверить гипотезу о попадании крупнейших клиентов в портфель МРК, проработка "Уснувших" клиентов); 
ТО по каждому артикулу в битве (рубли, штуки, уникальные клиенты для анализа привлекательности и качества мониторинга).
Какова наша стратегия по привлечению новых клиентов? 
Какова наша стратегия (существует ли она) по удержанию и возврату клиентов? 
Кто наш клиент, какая у него корзина? Как совместно коммерция и В2В могут проработать эти показатели? 

Поиск потенциала PRO. 04 отдел. YTD’10 
2023.
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Поиск потенциала PRO. 04 отдел. YTD’10 
2023.
Название: HI42 (Tableau / Папка "ТО" / HI42)
Ссылка: HI42
Что посмотреть:
основные бизнес показатели в разрезе битв за месяц; провести сравнение по отделу/магазину в рамках региона/страны - выделить для себя лидеров 
для сравнения с целью детального анализа (GAP анализ); анализ общих тенденций в разрезе клиентов В2В.
Наблюдаем, что в 89 магазине за отдельный октябрь прогресс битвы В2В – как и в среднем по региону, при чём компенсация регресса B2C идет за 
счёт прогресса B2B. Но при этом общий прогресс ТО самый низкий в 7 регионе.

Есть магазины, где прогресс ТО B2B уже компенсирует регресс по ТО В2С, поэтому важно уделять внимание ПРО для стратегической 
стабилизации картины:
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Поиск потенциала PRO. 04 отдел. YTD’10 
2023.
Название: Общий дашборд ПРО
Ссылка: Общий дашборд ПРО
Что посмотреть: 
оперативные данные (не далее 42 дней) по основным показателям битв;
возможно выбрать себе лидера в рамках битвы;
удобно проводить анализ на уровнях: магазин \ отделы (отсутствуют подотделы);
возможно сформировать гипотезы причин успеха лидеров (средний чек, артикул на клиента, активность базы, количество клиентов).
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Поиск потенциала PRO. 04 отдел. YTD’10 
2023.Название: Анализ продаваемости гаммы (Power BI / 001 Гамма / Анализ продаваемости гаммы - Магазины / Кластерный анализ)
Ссылка: Анализ продаваемости гаммы
Что посмотреть:
Вкладка "кластерный анализ" для потенциала Stock Allocation для расширения гаммы, в том числе "ПРОФИ"; 
89 магазин имеет широкую гамму с признаком В2В - но что это за артикулы, если продаваемость самая низкая в регионе? 
Насколько потенциально они нам интересны? Есть ли у нас потенциал в целом в гамме, не только с признаком В2В? 
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Поиск потенциала PRO. 04 отдел. YTD’10 
2023.
Название: КУ Домена Развитие Товарных рынков
Ссылка: Инструменты
Что посмотреть: Подотделы, артикула, по которым max потенциал в руб., при этом необходимо сделать доп.анализ на наличие аналогов в Кластере.
Вывод: 89 магазин имеет потенциал в 410, 420, 425, 440 подотделах. 
Необходимо проанализировать списки страны и магазинов лидеров : 
На наличие артикулов, которые не представлены или продаются в меньшем объёме и нет аналогов в твоем магазине; наличие товара (какой ТОП 
присвоен); качество имплантации; конкурентность цены (свободный мониторинг); доступность товарного запаса (резервы), а также на маржу товаров 
аналогов!

Вариант 1
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Название: Профи Ежемесячный (Power BI / 001 Профи / Профи Ежемесячный / Детально по артикулам)
Ссылка: Профи Ежемесячный 
Что посмотреть: ТОП продаж в магазинах - лидерах, стране в целом в разрезах: ТО, количество уникальных клиентов, количество проданных штук, 
сравнить позиции. Данный блок необходимо анализировать совместно РС ПРО и РС коммерции - так как необходимо знать локальных конкурентов 
отдела в сфере В2В сегмента. При этом сопоставление по ТОПам позволяет проанализировать лучшие практики коллег, которые, вероятно, более 
тонко выявили потребности клиента сегмента В2В и ценовую эластичность на определённые индикаторы.

Поиск потенциала PRO. 04 отдел. YTD’10 
2023.

Вариант 2
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Поиск потенциала PRO. 04 отдел. YTD’10 
2023.Название: Анализ продаваемости гаммы – Магазины / Потенциал по артикулам
Ссылка: Анализ продаваемости гаммы
Дополнительно можно проанализировать: артикула, по которым максимальный потенциал в руб., при этом необходимо сделать доп.анализ 
на наличие аналогов в Кластере:
 

Вариант 3

Потенциальные артикулы – список артикулов, которые отсутствуют и не продаются в моем магазине, но имеют продажи в других магазинах, 
при этом:

1. Артикул доступен более, чем в 25 магазинах,
2. Продаваемость артикула >90%.
Потенциальный ТО – средний ТО артикула в месяц по магазинам, в которых он продается.



Название: Best Seller  Ссылка: Best Seller
Что посмотреть: % присутствия Best, ранги по стране/региону, прогресс ТО по отделу.
4 отдел 7 региона занимает 2 РАНГ по % присутствия по 3м дням, 5 ранг 7 дням.
Важно знать: BEST SELLER ПРО – ЭТО 3% ГАММЫ МАГАЗИНА, 64% ТО КАНАЛА В2В И 75% ВСЕХ ТП!
Работаем на опережение  -  заранее спрогнозировать продажи РС B2B и РС коммерции, отработка отчета Best своего отдела по наличию товара, 
отработка Топ 25 Y-1, выгрузка гаммы и сортировка «Остаток на 14 дней и меньше», отработка резервов на каждый артикул, просмотр и актуализация 
резервов не только Best >3 дней, но и резервов на Best >7 дней.

Поиск потенциала PRO. 04 отдел.
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Поиск потенциала PRO. 04 отдел. YTD’10 
2023.
Наименование: Анализ Маржи B2B-C и PROFI
Ссылка: Анализ маржи 

Что смотрим: Общий объем заработанной маржи в 4 отделе 219мр. (21,5%), 
из них max 46% маржи это клиент С через ТЗ, 39% маржи  Profi через ТЗ. Маржа % ТЗ существенно выше, чем Presale. 
Стоит обратить внимание на ТОП и ФЛОП 3 магазина по % маржи.  
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Поиск потенциала PRO. 04 отдел. YTD’10 
2023.
Наименование: Анализ Маржи B2B-C и PROFI
Ссылка: Анализ маржи 

Что смотрим: Объём скидок по 4 отделу за 10 месяцев 3мр, из них 77% скидок сделано Profi- клиентам через ТЗ.
Ниже среднего в регионе по % скидок - 36, 87, 89 магазин.
Больше 50% – это оплата бонусами, по 10%  - неверная цена и образец товара, 6,9% - скидка за счёт своей маржи.
Требуется дополнительный анализ в разрезе заказа и клиента.



le
ro

ym
er

li
n

.ru

21

Поиск потенциала PRO. 7 регион. YTD’10 
2023.
Наименование: Объём упущенного ТО
Ссылка: Анализ объема упущенного ТО
Что смотрим: объём упущенного ТО  по региону/магазину/отделу/подотделу, по сегментам B2B/B2C, с признаком Best, 20/80, гамма, в разрезе 
причин и сезонностью. Анализ можно провести вплоть до каждого артикула.

ФЛОП 3 отдела с упущ.ТО в руб. 1,4,6, соответственно аналогичная ситуация по % упущ.маржи  - 1,6,4.  

Если смотреть % упущ.ТО, то ФЛОП 3 отдела  15, 2, 4 . ТОП 3 причины  - незаказ магазином, статус прекращен, опоздание.
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Поиск потенциала PRO. 4 отдел. YTD’10 
2023.
Наименование: Объём упущенного ТО
Ссылка: Анализ объема упущенного ТО
Что смотрим: объём упущенного ТО  по региону/магазину/отделу/подотделу, по сегментам B2B/B2C, с признаком Best, 20/80, гамма, в разрезе 
причин и сезонностью. Анализ можно провести вплоть до каждого артикула.
По 4 отделу  % упущ. ТО самый высокий 110, 12, 124 и 89. При этом на двух магазинах 110 и 89 самый высокий % по причине незаказ 
магазином. 
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Поиск потенциала PRO. 4 отдел. YTD’10 
2023.
Наименование: Объём упущенного ТО
Ссылка: Анализ объема упущенного ТО
Что смотрим: объём упущенного ТО  по региону/магазину/отделу/подотделу, по сегментам B2B/B2C, с признаком Best, 20/80, гамма, в разрезе 
причин и сезонностью. Анализ можно провести вплоть до каждого артикула.
По 89 магазину ТОП артикула по упущ.ТО коррелируются с анализом выше. Требуется доп.анализ  по причинам упущ.ТО.



Как должен действовать PROдвинутый РС 
коммерции для усиления результатов ПРО?

Я углубляю 
знания о 
клиентах ПРО, 
используя 
соответствующие 
отчеты

01
Я усиливаю работу с 
товарным 
предложением для 
клиентов ПРО и 
адаптирую 
мерчендайзинг

02
Я использую 
коммерческие 
операции для 
усиления 
результатов в ПРО

03
Я повышаю 
эффективность 
процессов своего 
отдела для ответа 
на потребность 
клиента ПРО

04

При поддержке РЭБ магазина в части использования соответствующих 
аналитических ресурсов и формированию data-центричного подхода в 

управлении



Я углубляю знания 
о клиентах ПРО, 
используя 
соответствующие 
отчеты

01 С какими вопросами и отчетами 
должен уметь работать РС 
коммерции?1. Какие сегменты клиентов являются для меня целевыми для развития? Конкретное 

понимание вида деятельности целевого клиента.
2. Каковы основные проекты моего клиента Профи? Сколько и каких товаров ему нужно 

на проект?
3. Какое кол-во клиентов Профи посещает мой отдел? Какова доля этих клиентов от 

общего кол-ва клиентов отдела? (Шарики Омни ПРО, профи ежемесячный)
4. Какова привлекательность моего отдела для клиентов ПРО в магазине? Я в ТОП или 

ФЛОП по привлекательности для клиента ПРО внутри магазина? Моя привлекательность 
выше или ниже, чем средняя по кластеру, региону и т.д? Кто лидер из магазинов, в 
разрезе моей категории и что он делает, чтобы привлечь в свой отдел больше клиентов 
ПРО? (Шарики Омни ПРО)

5. Какова периодичность и  частота посещения клиентами ПРО, моего отдела? (Клиентская 
база, Чеки по часам и типам клиентов)

6. Какая ОКБ магазина в сегменте «Профи»? Какая АКБ этого сегмента по моему отделу? 
Какой % этих клиентов персонализирован и сколько покупают самостоятельно в отделе, 
не обращаясь в офис продаж? (Профи ежемесячный: данные по клиентам, клиентская 
база.)

7. Какое кол-во новых клиентов ПРО приобрел мой отдел за месяц\квартал\год? (Формула 
ТО)

8. Каков процент участия моих клиентов «Профи» в Программе лояльности? Кто мои ТОП 
10 клиентов со статусом «эксперт»? Как я работаю с данными истории их покупок? Что я 
делаю, чтобы узнать их будущие потребности? (Отчет по регистрации Профи –карт, 
Профи ежемесячный: детали по клиентам)

9. Как моя команда выявляет клиента ПРО в отделе?
10. Какие комментарии клиентов из опроса NPS ПРО я отрабатываю на данный момент и 

как? (Отчет NPS ПРО) 



С какими вопросами и отчетами должен 
уметь работать РС коммерции?

1. Какую ширину ассортимента для ПРО я предлагаю в своем отделе? Насколько он 
отвечает потребностям моих клиентов ПРО? (Присутствие гаммы ПРО и продаваемость)

2. Какой ассортимент предлагает мой основной конкурент в ПРО и как я отвечаю на это 
предложение самостоятельно и с помощью закупок ЦО? Какие потребности клиента 
ПРО я закрываю, а какие нет и как довожу эту информацию до закупок ЦО? (Знания на 
базе регулярного мониторинга конкурентов)

3. Какие, продаваемые через ПРО, SKU есть в других магазинах кластера\города\региона, 
но нет у меня? (Потенциал гаммы)

4. Какие конкретно товарные семьи и подотделы привлекают моего клиента ПРО больше 
всех? Что я делаю в этих аллеях с моделью продаж, мерчендайзингом, коммуникацией с 
клиентом через бализаж и т.д? (Шарики Омни ПРО)

5. Какие ТОП 3 типовых видов работ\проектов моего целевого клиента Профи? Как я 
обеспечиваю их бесперебойную доступность для клиента? (Знания на базе изучения 
клиента)

6. Как я принимаю решение о том, какие SKU для клиента ПРО положить на сток магазина, 
а какие нет и как я презентую клиенту и продаю SKU, которых нет на стоке моего 
магазина?

7. Как я работаю с 1 и 4 квартилем?
8. Знаю ли я стратегию своей товарной категории в ПРО и использую ли ее в своей 

работе? (Пример: ввод специализированной гаммы по контракту В2В  в Казани с ЗЦ по 
контракту В2В на 35% ниже ЗЦ полки)



С какими вопросами и отчетами должен 
уметь работать РС коммерции?

1. Какое предложение содержат мои ПАК – зоны и привлекают ли они больше клиентов 
Профи? 

2. Какие акции для ПРО действуют в моем отделе сейчас и как моя команда их продает? 
(отчет по акциям)

3. Кросс-селлинг в ТОП семьях по привлекательности для клиента ПРО учитывает 
потребность клиента ПРО? (История покупок по картам Профи)

4. Как я усиливаю результаты своего федерального подиума через канал ПРО? (пример 
подхода 38 отдела, рассылки КП целевым клиентам с помощью отдела В2В магазина)

5. Как я использую процесс лидогенерации, для увеличения сделки с одним клиентом 
ПРО и ТО с него?
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Поиск потенциала PRO.
У РС коммерции есть план развития PRO – 
пример 2 региона:
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ИТОГ – план развития битвы ПРО 
отдела в  2024г

29

1. Проанализировать согласно шаблону ранг своего отдела по основным KPI в ПРО. Найти демарш 

лидера по СТРАНЕ! 2 практики от демарш лидера. 

2. Провести анализ структуры т/о ВАШЕГО отдела (GMV Pro, вклад в прогресс вашего отдела клиентов 

ПРО, прогресс ПРО, ключевые сегменты, какой т/о принесли ключевые сегменты за 2023г)

3. Проанализировать поток распределения клиентов ПРО в вашем отделе в цифрах: ТЗ и "стекляшка". 

Сколько клиентов? А товарооборот PRO? Выводы.

4. Зафиксируйте ТОП 5 клиентов Вашего отдела Юридических лиц, их т/о за 23г Чем занимаются эти 

клиенты? Для чего приобретают товары в вашем отделе? Попробуйте узнать вся ли потребность 

клиента закрыта в вашем отеделе? Каких товаров не хватает сейчас по объёму, ассортименту? 

(встреча/звонок клиенту)

5. Зафиксируйте ТОП 5 клиентов Вашего отдела ПРОФИ, их т/о за 23г? Чем занимаются эти клиенты? 

Для чего приобретают товары в вашем отделе? 

6. Выписать ТОП 5 артикулов по т/о за 23г, какой проект клиент делает с вами?

7. Проанализируйте присутствие бэстов ПРО. CPQ на проект В2В на полке. Выводы?

8. Анализ присутствия продаваемости гаммы и упущенный ТО по артикульно


