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АКТУАЛЬНОСТЬ РАБОТЫ
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ООО «Сити Скин клиник»

Выпуск 
собственной 

линейки косметики
4 года на рынке

Ограниченная 
площадь

Наличие 
лояльной 

клиентской базы

Уход с рынка 
поставщиков 

косметики

Наличие в 
Санкт-

Петербурге 
контрактного 
производства



ЦЕЛИ И ЗАДАЧИ ВКР
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Задачи:

Построить долгосрочный прогноз продаж нового 
продукта

Оценить сроки окупаемости нового продукта

Провести кластерный анализ клиентской базы и 
на основе результатов сформировать 
рекомендации для повышения уровня продаж

Создать инструмент для контроля исполнения 
планов продаж

Цель: Провести оценку перспектив запуска косметических средств и 

разработать рекомендации по повышению продаж, используя Python



ЭТАПЫ ПОСТРОЕНИЯ ПРОГНОЗА ПРОДАЖ
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Подготовка 
данных

• Помесячная выручка клиники

• Помесячная статистика продаж косметики

Оценка 
данных

• Первичная оценка данных:

• Оценка наличия сезонности, Наличие тренда, Распределения данных  

Выбор 
моделей

• Тернд-сезонные модели,

• Авторегрессионные модели

• Фиктивные переменные

• Авторегрессионные модели со скользящими средними в остатках. (ARMA)

• Методология Бокса-Дженкинса (ARIMA). 

Прогноз и 
оценка

• Модели построены с использованием библиотек Phyton в среде Googl Colab

• Оценка качества моделей на основе MAPE и RMSE

Расчет 
прогноза

• Формирование долгосрочного прогноза продаж целевого продукта с применением лучшей 
модели



ПЕРВИЧНЫЙ АНАЛИЗ ДАННЫХ
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ВЫБОР ЛУЧШЕЙ МОДЕЛИ.

Баженов Павел Александрович 6

Модель МАРЕ RMSE

Фиктивные переменные 12,0 478,6

Тренд-Сезонная модель 13,1 502,7

Скользящее среднее 17,7 766,6

Кривые роста 18,1 840,6

Авторегрессия 18,7 803,2

Модель Хольта 20,1 776,6

ARIMA 21,1 528,3

MAPE – Средняя абсолютная ошибка в %.

RMSE – Среднеквадратичная ошибка в единицах модели (руб.)



МОДЕЛЬ С ФИКТИВНЫМИ ПЕРЕМЕННЫМИ
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ПРОГНОЗИРОВАНИЕ ПО МОДЕЛИ С ФИКТИВНЫМИ ПЕРЕМЕННЫМИ
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ПРОГНОЗ И ОЦЕНКА ИНВЕСТИЦИОННЫХ ПОКАЗАТЕЛЕЙ ПРОЕКТА 
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1. Чистый дисконтированный доход NPV – 193 т.р. (45 мес.)

2. Индекс прибыльности – 4,3%

3. Внутренняя норма доходности, IRR – 13,88%

4. Срок возврата инвестиций – 37 месяцев

Месяц 2024 2025 2026 2027

Сумма Сумма Сумма Сумма

Январь 108 911 119 227 129 544

Февраль 122 730 133 047 143 363

Март 145 172 155 489 165 806

Апрель 148 177 158 494 168 810 179 127

Май 137 499 147 815 158 132 168 449

Июнь 125 078 135 394 145 711 156 027

Июль 100 279 110 596 120 912 131 229

Август 102 429 112 745 123 062 133 378

Сентябрь 113 079 123 396 133 712 144 029

Октябрь 126 913 137 230 147 546 157 863

Ноябрь 131 394 141 711 152 028 162 344

Декабрь 146 307 156 624 166 940 177 257

Итого 1 131 155,01 1 600 817,31 1 724 616,35 1 848 415,39



ЭТАПЫ ПРОВЕДЕНИЯ КЛАСТЕРНОГО АНАЛИЗА
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Подготов
ка 

данных

• Данные по клиентской базе клиники:

• Пол пациентов, Возраст пациентов, Сегментация по сроку, последнего 
посещения, Сегментация по количеству визитов, Средний чек, Источник 
информации, Сотрудник продавший косметику

Оценка 
данных

• Первичная оценка данных:

• Полнота данных, Тип данных, Наличие пропусков, возможность интерпретации 
данных

Анализ 
данных

• Кластерный анализ проводилась с использованием библиотек Phyton в среде Googl colab

• Оценка кол-во кластеров.

• Присвоение наблюдением значения кластера

Интерпре
тация

• Интерпретация разделения наблюдений по кластерам 

Рекоменд
ации

• Подготовка рекомендаций для повышения уровня продаж на основании полученных данных



РЕЗУЛЬТАТЫ ИЕРАРХИЧЕСКОГО КЛАСТЕРНОГО АНАЛИЗА
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ПРОФИЛИ КЛАСТЕРОВ
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Кластер Возраст
Последний 

визит Пол Продажи
Кол-во 

визитов Чек

1 39,04 3,28 1,91 0,00 1,76 2065,46

2 39,69 2,80 1,97 1,00 2,53 1211,50



РЕКОМЕНДАЦИИ ПО РЕЗУЛЬТАТАМ ИССЛЕДОВАНИЯ
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Провести обучение сотрудников клиники технике продаж.

Ввод мотивации и геймификации, направленной на продажи косметики.

Привлечь к продаже косметики остальных сотрудников

В кластере где наблюдались продажи товаров заменителей нового 
продукта основные продажи совершал один сотрудник компании



РЕКОМЕНДАЦИИ ПО РЕЗУЛЬТАТАМ ИССЛЕДОВАНИЯ
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Развитие внутреннего сайта, направленного на информированность 
клиентов о продукте.

Развитие соц. сетей и информированность клиентов о продукте в соц. 
сетях.

Развитие цифровых каналов взаимодействия с клиентами

В кластере где наблюдались продажи товаров заменителей нового 
продукта одним из основных источников информации о компании для 

клиентов были цифровые платформы



РЕКОМЕНДАЦИИ ПО РЕЗУЛЬТАТАМ ИССЛЕДОВАНИЯ
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Добавление цифровых каналов продажи продуктов.

Реализация продукта в партнерских клиниках.

Использовать узнаваемость и доверие к бренду

В кластере где наблюдались продажи товаров заменителей нового 
продукта наблюдается повышенная (относительно кластера без продаж) 

частота посещений клиентов



ВИЗУАЛИЗАЦИЯ КОНТРОЛЯ ДОСТИЖЕНИЯ ПЛАНОВЫХ РЕЗУЛЬТАТОВ
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