
BAS Управління торгівлею –
інструмент підвищення конкурентоспроможності 

сучасного торговельного підприємства



Керування 
нормативною та 

довідковою 
інформацією
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Керування нормативною та 
довідковою інформацією

 Параметричність системи дозволяє приховувати 
невикористовувану функціональність і спростити 
роботу довідників і документів

 Одна організація, один склад, одна валюта, один центр, 
один вид номенклатури, без замовлень, без угод, тощо

 Наявність довідників-типізаторів, що описують формат 
об'єктів обліку, забезпечує коректність реєстрації 
оперативної довідкової інформації, наприклад:

 Вид карти лояльності описує тип, персоналізацію та 
вживані види знижок для всіх карт одного виду;

 Графік оплати описує правило оплати при продажах 
різним клієнтам

3



Керування нормативною та 
довідковою інформацією

 Класифікатор Види номенклатури встановлює 
правила заповнення карток номенклатури і їх 
властивості:
 Облік за характеристиками/серіями

 Додаткові реквізити та відомості

 Шаблони найменувань

 Контроль обов'язковості / унікальності заповнення полів

 Значення за замовчуванням тощо

 Для кількох видів номенклатури можна встановити 
загальні характеристики, настройки серій, перелік 
товарних категорій
 Наприклад, для всіх видів одягу або взуття єдина розмірна лінійка
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Керування нормативною та 
довідковою інформацією

 Два взаємопов'язаних 
списка забезпечують 
побудову складних 
ієрархічних систем -
корпорацій і холдингів, 
територіально 
розподілених компаній, 
філіальних і мережевих 
структур

 Можна фіксувати зв'язок 
між партнерами

 Керування списком клієнтів і постачальників 
дозволяє розділити суб'єктів ділових відносин 
(Партнерів) і їх «юридичне втілення» (Контрагенти)
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Керування нормативною та 
довідковою інформацією

 Параметри Складу / Магазину повністю визначають 
документообіг складських операцій:

 можливість відображення роздрібних продажів

 використання ордерної схеми документообігу
 в тому числі за видами операцій - під час надходження / 

відвантаження / інвентаризації

 документи відбору і розміщення по складських комірках

 Для складу налаштовуються правила забезпечення 
потреб в номенклатурі за замовчуванням:

 купівля / виробництво / переміщення

 під замовлення, підтримка залишків min-max, за нормою / 
статистикою
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Керування нормативною та 
довідковою інформацією

УВП 1.3 BAS ERP

• Зберігання та аналіз 
інформації про ціни 
постачальників

• Формування прайс-
листів

• Підтримка системи 
націнок і знижок

• Підтримка оптової, 
роздрібної та 
комісійної торгівлі

• Підключення 
торгового обладнання

• Контроль стану 
торговельної 
діяльності

• Керування ефективністю процесів продажів і угод з 
клієнтами

• Формування прайс-листів (із залишками товарів)
• Керовані механізми ціноутворення
• Автоматичний розрахунок знижок при виконанні 

передбачених умов
• Використання регламентованих процесів продажів, 

бізнес-процеси управління складними продажами
• Розширене керування замовленнями клієнтів, типові 

і індивідуальні правила продажу, угоди
• Самообслуговування клієнтів, особистий кабінет 

зовнішнього користувача
• Керування торговими представниками
• Моніторинг стану процесів продажів
• Планування використання автотранспорту
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Маркетинг і CRM
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Маркетинг і CRM

 Реєстрація клієнтів і взаємодій, ведення досьє
партнера

 Стандартизація бізнес-процесів взаємодій з 
клієнтами

 Реєстрація карт лояльності, аналіз лояльності 
клієнтів

 Робота з претензіями клієнтів

 Робота з клієнтами на попередніх етапах, ведення 
та моніторинг виконання угод

 Формування Воронки продажів, ABC і XYZ аналіз, 
формування BCG-матриці

 Розширений аналіз показників роботи менеджерів
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Маркетинг і CRM



Маркетинг і CRM: проведення 
рекламних і маркетингових акцій

12

Створення 

маркетингового 

заходу

Створення 

пов'язаного 

рекламного каналу

Контроль ефективності 

рекламного заходу

Взаємодії

Зустрічі

Задачі

Телефонний 

дзвінок / 

Електронний лист 

/ SMS Угоди з клієнтом Нові партнери

Створення плану 

проекту

Створення розсилки 

зі сповіщенням 

клієнтів

Завдання



Маркетинг і CRM

 За допомогою Угод можна формувати стратегії 
відносин з партнерами, фіксуючи правила 
продажу - типові для сегментів клієнтів або 
індивідуальні для конкретного клієнта:

 прайс, в т.ч. з особливими цінами на товар/цінову 
групу

 застосовувані знижки

 графіки платежів

 детальність розрахунків

 сегмент номенклатури

 сегмент партнерів тощо
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Маркетинг і CRM
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Маркетинг і CRM

 Правила розрахунку цін описуються Видом цін, причому:

 ціни можна завантажувати з Excel-файлу або розраховувати
 за формулою від інших прайсів або за допомогою запитів до ІБ

 наприклад, від собівартості залишків з урахуванням ТЗВ, від 
max-закупівельних цін

 Передбачено зручне робоче місце маркетолога для 
оформлення Знижок (націнок), при цьому вказуються:

 умови (обсяг продажів, графік / форма оплати, до дня 
народження та ін.) і тип знижки (% / сума / подарунок / бонус)
 в т.ч. довільні - через підключення зовнішніх обробок

 одержувачі знижок - все або з обмеженням

 товари, на які надається знижка
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Маркетинг і CRM
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Маркетинг і CRM
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Маркетинг і CRM

 Класифікація номенклатури по товарних марках 
(брендам), товарних категоріях, рейтингах продажів

 Типізація роздрібних магазинів по подібних 
маркетингових ознаках - Форматах магазинів
 за місцем, ціновою категорією, галуззю

 Керування асортиментом магазинів з урахуванням 
життєвого циклу товарів - введення / початок продажів 
/ вивід / заборона продажу

 Керування колекціями (сезонами) товарів

 Установка квот асортименту для планування складу 
товарів і раціонального розподілу торгових площ
 по колекціях, товарних категоріях, брендах
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Керування продажами

19



Керування продажами

 Підсистема забезпечує наскрізну автоматизацію 
процесу продажів в оптовій і роздрібній торгівлі

 При цьому продажі можна оформляти як по повному 
циклу так і за спрощеною схемою:

Угода з 

клієнтом
Взаємодії

Комерційна 

пропозиція

Замовлення 

клієнта
Реалізація

Відвантаження зі 

складу по ордеру

Типовий бізнес-процес

Комерційна 

пропозиція

Замовлення 

клієнта
Реалізація

Замовлення 

клієнта
Реалізація

Відвантаження зі 

складу по ордеру

Замовлення 

клієнта
Реалізація

Реалізація
Відвантаження зі 

складу по ордеру
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 Угоди з клієнтами агрегують всю інформацію, 
накопичену під час роботи по ній - взаємодії, оточення, 
комерційні пропозиції, замовлення, продаж
 можна фіксувати етапи угоди вручну або за допомогою 

типового бізнес-процесу

 Для угоди можна фіксувати первинний попит і 
результат задовільнення, учасників і конкурентів, 
потенціал і ймовірність виграшу

 Бізнес-процес Типова продаж чітко визначає 
послідовність дій і документів

 За процесним угодами будується Воронка продажів і 
багато інших аналітичні звітів

Керування продажами
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Керування продажами
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Керування продажами

 Розширене керування замовленнями клієнтів

24

Функції замовлення Замовлення 
як рахунок

Тільки зі 
складу

Зі складу та 
під 

замовлення

Виставлення рахунку + + +

Підстава для ланцюжка наступних 
документів

+ + +

Резервування і забезпечення + +

Планування вхідних оплат + +

Контроль повноти відвантаження і оплати +/- +/-

Скасування невиконаного замовлення + +

Управління статусами замовлення + +

Порядкове керування забезпеченням +

Порядкове керування відвантаженням +



Замовлення зі складу
Керування статусами

На погодженні

У резерві
Контроль наявності 

товару

До відвантаження

Закритий

Менеджер

Контроль оплати 
(передоплата)

Запуск бізнес-процесу 
узгодження замовлення

Контроль повноти 
оплати і 

відвантаження
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Замовлення зі складу та під 
замовлення. Керування 
статусами

На погодженні

До виконання

Закритий

Менеджер
Запуск бізнес-процесу 

узгодження замовлення

Контроль повноти 
оплати і 

відвантаження
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Контроль авансу

Контроль 
забезпечення

Контроль оплати 
(передоплата)

ЗабезпеченняДо забезпечення

Відвантажити

Резервувати до дати

Резервувати на складі

Порядкове 
керування 

забезпеченням і 
відвантаженням



Забезпечення 
замовлення порядкове
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Підтримка залишку і 
забезпечення замовлень

 Робоче місце Стан забезпечення замовлень призначено для 
контролю і коригування графіка відвантаження замовлень за 
індивідуальними рекомендаціями для замовлень
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Додаткові можливості

 Клієнти та їх контактні особи в режимі 
Самообслуговування можуть швидко оформляти 
замовлення, контролювати взаєморозрахунки, доступні 
залишки товарів і стан забезпечення замовлень, 
оформляти претензії

 При організації продажів через торгових представників 
можна планувати їх роботу у вигляді завдань від 
супервайзера:
 або вони можуть самі планувати продаж на підставі наданої 

інформації про товари, прайси, клієнтів

 Передбачено Робоче місце касира з підключенням ККМ 
для оформлення оперативних роздрібних продажів 
окремими Чеками
 в т.ч. з оплатою платіжними картами, бонусними балами або 

подарунковими сертифікатами
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Склад і доставка
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Керування складом

У підсистемі вирішуються такі задачі, пов'язані з 
організацією зберігання товарів:
 зберігання товарів на складах і в приміщеннях
 облік товарів на рівні складу з довідковим 

використанням складських комірок або з адресним 
зберіганням товарів в розрізі комірок:
 використання робочих ділянок для поділу складських зон
 поділ областей зберігання відповідно до складських груп 

(молоко, риба, морозиво, меблі тощо)
 використання різних стратегій відбору для оптимізації 

розміщення товарів в комірках
 оптимізація розміщення товарів на адресному складі 

зберігання відповідно до розмірів комірок і упаковок
 підживлення зон швидкого відбору для складів з 

адресним зберіганням товарів
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Ордерний документообіг

 Використання ордерної схеми документообігу 
дозволяє розділити процеси оформлення 
фінансових документів і фактичного руху товарів

 причому, ордера формуються за розпорядженнями 
- угодами, замовленнями, фінансовими накладними

 Для формування ордерів використовуються робочі 
місця Приймання та Відвантаження

 можна використовувати Пакувальні аркуші

 можливі варіанти формування видаткових ордерів -
комірником, менеджером або автоматично 
обробкою за розкладом
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 Для формування ордерів використовуються робочі 
місця Приймання та Відвантаження

 можна використовувати Пакувальні аркуші

 можливі варіанти формування видаткових ордерів -
комірником, менеджером або автоматично 
обробкою за розкладом
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Комірчастий склад

 Фіксуються правила розміщення товарів і 
параметри автоматичного підбору комірок:
 Порядок обходу - послідовність обробки комірок
 Стратегії використання комірок - монотоварні / 

змішані
 Типорозмір - дані про розмір, вагу і обсяг комірки

 можливі безрозмірні упаковки і осередки

 Рівень доступності - ранжування за зручністю доступу
 Заборона на використання комірок – блокування

 Завдання на відбір / розміщення товарів по комірках 
формуються автоматично за заданими правилами: 
 у друкованій формі або надходять на термінал збору 

даних
 якщо використовується мобільне робоче місце
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Керування доставкою

УВП 1.3 BAS ERP Керування автотранспортом

• Функціонал 
керування 
доставкою 
відсутній

• Довідник транспортних засобів 
підприємства, які здійснюють 
доставку

• Класифікація транспортних 
засобів на типи по 
вантажопідйомності і місткості

• Робота із завданнями на 
перевезення (робоче місце 
менеджера з доставки)

• Підбір транспортного засобу 
відповідно до ваги і обсягу
вантажа

• Автоматичне об'єднання завдань 
на перевезення за адресом 
доставки

• Формування маршрутних аркушів
• Підготовка комплекту документів 

для доставки

• Формування добової рознарядки 
і маршрутних аркушів

• Виписка і обробка шляхових 
аркушів

• Підсистема обліку ПММ
• Облік ремонтів і планового 

технічного обслуговування, 
включаючи облік АКБ, шин і 
довільного обладнання

• Супутниковий моніторинг 
автотранспорту

• Розрахунок заробітної плати на 
підставі шляхових аркушів
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Керування доставкою

36

 Спосіб доставки вказують в накладних і 
замовленнях:
 Самовивіз - вказується тільки адреса доставки (для 

друку)
 До клієнта - вказується адреса, зона і бажаний час 

доставки
 Силами перевізника з нашого складу - вказується 

перевізник і адреса доставки
 Силами перевізника з доставкою до пункту 

приймання - вказується перевізник, адреса доставки 
до перевізника, зона доставки, час доставки, адресу 
доставки до одержувача
 інформація по зонах доставки використовується для 

оптимізації маршрутів транспортних засобів при 
плануванні завдань на перевезення



Керування доставкою

 Для формування Завдань на перевезення 
використовують Робоче місце менеджера з доставки

 при розподілі замовлень по автомобілях проводиться 
контроль завантаження за вагою й обсягом

 Варіанти роботи складу:
 оформлення завдання на перевезення з подальшою 

видачою завдання комірникам на формування 
відвантаження по рейсам

 видача комірникам розпорядження на відвантаження з 
паралельним формуванням завдання на доставку
 комплектація рейсу здійснюється додатково

Замовлення 
на

доставку

Вибір
автотранспорту

Розподіл 
замовлень 

по автомобілям

Поетапна і позамовна
фіксація виконання 

завдання на перевезення

Завантаження
і формування

документів
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Керування доставкою

 Для формування Завдань на перевезення 
використовують Робоче місце менеджера з доставки

 при розподілі замовлень по автомобілях проводиться 
контроль завантаження за вагою й обсягом

 Варіанти роботи складу:
 оформлення завдання на перевезення з подальшою 

видачою завдання комірникам на формування 
відвантаження по рейсам

 видача комірникам розпорядження на відвантаження з 
паралельним формуванням завдання на доставку
 комплектація рейсу здійснюється додатково

Замовлення 
на

доставку

Вибір
автотранспорту

Розподіл 
замовлень 

по автомобілям

Поетапна і позамовна
фіксація виконання 

завдання на перевезення

Завантаження
і формування

документів
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Керування купівлями
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Керування купівлями

40

УВП 1.3 BAS ERP Матеріально-технічне
забезпечення

• Аналіз цін 
постачальників

• Робота з 
Календарним планом 
закупівель

• Керування 
замовленнями 
постачальникам

• Розміщення резервів 
в замовленнях 
постачальникам

• Аналіз виконання 
замовлень 
постачальникам

• Керування закупівельною 
діяльністю

• Бізнес-процеси складних 
закупівель

• Контроль умов поставок
• Облік угод з постачальниками
• Розширений аналіз і вибір 

постачальників за цінами і 
умовами

• Формування повної вартості 
придбання ТМЦ

• Контроль і аналіз 
забезпечення потреб в 
номенклатурі

• Керування процесом 
централізованого 
формування потреб

• Керування підготовкою 
та затвердженням Плану 
МТЗ

• Планування 
закупівельної діяльності

• Організація конкурентних 
закупівель матеріально-
технічних ресурсів

• Інтеграція з web-
майданчиком 
електронних торгів



Методи забезпечення потреб

 Програма автоматично пропонує оптимальну кількість 
товарів для замовлення, базуючись на потребах, які 
розраховані різними методами:
 Замовлення на замовлення - забезпечується тільки 

кількість, необхідна для закриття потреби на 
замовлення
 в тому числі відокремлене забезпечення під конкретне 

замовлення клієнта

 Підтримка запасу матеріальних цінностей:
 min - max - забезпечення максимальної кількості при 

зниженні залишку до мінімуму
 розрахунок за нормою - виходячи з прогнозу витрати 

згідно денній нормі споживання
 розрахунок за статистикою - виходячи з прогнозу 

витрати згідно розрахованим за статистикою 
середньоденного споживання
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Функціональність 
варіантів забезпечення

Функції забезпечення Розширене 
забезпечення

Спрощене 
забезпечення

Підтримка залишку + +

Забезпечення замовлень + +

Формування замовлень постачальнику + +

Формування замовлень на переміщення +

Формування замовлень на збирання +

Формування замовлень виробництво +

Керування циклічністю поставок +

Розрахунок потреб з урахуванням трендів 
споживання

+ +/-
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Спрощене забезпечення 
потреб

Призначення параметрів 
підтримки залишків

Підтримка залишку

Забезпечення замовлень

Робоче місце 
Формування замовлень по потребам

Розрахунок споживання

Замовлення постачальнику

Вибір постачальника
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Розширене 
забезпечення потреб

Опис способів 
забезпечення

Призначення основного 
способу забезпечення

Призначення способу 
забезпечення складу

Призначення способу 
забезпечення товару

Призначення параметрів 
підтримання залишку

Робоче місце 
Параметри забезпечення потреб

Підтримка залишку

Забезпечення замовлень

Робоче місце Формування замовлень за потребами

Розрахунок 
циклічності поставок

Розрахунок споживання

Дані про продажі 
(тренди)

Замовлення
постачальнику

Замовлення 
на переміщення

Замовлення 
на складання

Замовлення
на виробництво
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Дякуємо за увагу

http://www.bas-soft.eu


