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О КОМПАНИИ

КОМПАНИЯ «АНТИРУТИНА» – поставщик услуг и решений в 

сфере информационных технологий в области анализа данных и 

искусственного интеллекта 

* Группа компаний включает: ООО «Форексис», АО «Антиплагиат», ООО «Гудфокаст», ООО «Антирутина», ООО «Прокомплаенс», ООО «Лаборатория труда».

Материнская компания ООО «Форексис» основана в 2000 году на базе научной школы академика РАН Журавлева Ю.И.

Государственные заказчики Коммерческие заказчики

Компания входит в группу компаний* с выручкой за 2021 год – 1,2 млрд. рублей 

Научная база – Вычислительный Центр РАН, кафедры в МФТИ и МГУ

АНТИРУТИНА
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ПРОГНОЗИРОВАНИЕ В ДИСТРИБЬЮЦИИ

АНТИРУТИНА

Прогноз продаж и валовой прибыли является ключевым инструментом 

развития компании в сфере дистрибьюторства

ПРОБЛЕМЫ ПРОГНОЗИРОВАНИЯ В ДИСТРИБЬЮЦИИ

• Широкая номенклатура (большое количество SKU)

• Обширная клиентская сеть, развитая география продаж, мультиканальные продажи

• Сезонность в спросе

• Динамически меняющийся ассортимент

• Множество факторов, влияющих на продажи, таких как промо (акции), новинки, 

листинги, тендерные поставки, вводы-выводы из ассортимента и т.д.
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«Антирутина.Forecast» - цифровой инструмент прогнозирования выручки и валовой прибыли 

методами машинного обучения на основе исторических данных

АНТИРУТИНА

Технология прогнозирования 
Антирутина.Forecast

Результаты

РЕШЕНИЕ «АНТИРУТИНА.FORECAST»

Внешние данные 
(история гос. закупок 

лекарственных средств, 
ГРЛС и тд.)

Внутренние данные 
(история продаж, 

справочник номенклатуры, 
баланс склада и тд.)

Сценарное планирование

План-факторный анализ

Оценка результатов 

прогнозирования

Анализ внутренних и 

внешних факторов

Подготовка 
исторических данных

Данные

Прогноз продаж и валовой прибыли с 

точностью >90%
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Плана продаж в различных разрезах

План закупок у поставщиков на 

горизонт до 1 года



АНТИРУТИНА

ПАРАМЕТРЫ ПРОГНОЗИРОВАНИЯ
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Терапевтические направление

МНН

ТН' ТН" ТН"

МНН

ГОРИЗОНТ ПРОГНОЗИРОВАНИЯ 

Прогнозирование осуществляется на горизонте от 1 месяца до 1 года.

Возможен выбор следующих периодов прогнозирования:

• До конца текущего года

• На следующие 4 квартала

• На будущий календарный год

Архитектура моделей 

прогнозирования

ТН' ТН" ТН"

В архитектуре модели используется

иерархия связей прогнозирования

ТН' – оригинальный препарат

ТН" – дженерик

ДЕТАЛИЗАЦИЯ ПРОГНОЗИРОВАНИЯ

• Месяц

• Квартал

• Год

РАЗРЕЗЫ ПРОГНОЗИРОВАНИЯ

• Терапевтическое направление

• МНН

• Торговое наименование (SKU)

• Производитель

• Регион

• Клиент



АНТИРУТИНА

ФАКТОРЫ, УЧИТЫВАЕМЫЕ В ПРОГНОЗАХ
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• Тренды и динамика рынка

• Монополия

• Крупные разовые заказы

Промо и трейд-акции

Вывод на рынок 
дженериков

• Включение в ЖНВЛП

• Включение в клинические 

рекомендации

Действие правила 

третий лишний

Блокировки клиента

Данные 

продаж



АНТИРУТИНА

СХЕМА ИСПОЛЬЗОВАНИЯ РЕШЕНИЯ
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Прогноз 

продаж

Согласование 

плана продаж

План 

поставок

План 

закупок

Согласование 

плана поставок

Согласование 

плана закупок

Финансовое 

планирование

Итоговое 

согласование

Прогноз 

продаж по 

SKU

Факторы, 

влияющие 

на спрос

План 

поставок

План 

закупок

Итоговое 

согласование
Финансовое 

планирование

ТРАДИЦИОННАЯ СХЕМА ПЛАНИРОВАНИЯ

Длительное время согласования, низкая скорость реакции в течение года

СХЕМА ПЛАНИРОВАНИЯ С ИСПОЛЬЗОВАНИЕМ «АНТИРУТИНА.FORECAST» 

Единая среда планирования, ежедневное уточнение прогноза факторами и планов



УСПЕШНЫЙ ОПЫТ

АНТИРУТИНА

РЕЗУЛЬТАТЫ ПРОЕКТА

• Внедрена система регулярного прогнозирования продаж и 

валовой прибыли

• Средняя ошибка прогнозирования на 2021 году:

✓ 4,5% по году

✓ 7,1% по кварталам

• Разработан алгоритм расчета доверительных интервалов 

прогнозных значений

ПРОЕКТ В КОМПАНИ ИЗ ТОП-15 ФАРМАЦЕВТИЧЕСКИХ ДИСТРИБЬЮТОРОВ

Задачи проекта: 

• Анализ исторических данных компаний и выявление факторов 

влияющих на продажи компании

• Построение математических моделей прогнозирования продаж и 

валовой прибыли

• Интеграция источников данных и системы прогнозирования
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Валидация результатов прогнозирования



ЭФФЕКТИВНОСТЬ РЕШЕНИЯ
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АНТИРУТИНА
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Снижение ошибки прогнозирования по годам 

(при ручном прогнозе ошибка >20%)

До 

4%

Снижение ошибка прогнозирования по кварталам 

(при ручном прогнозе ошибка >40%)

До 

7%

Сокращает трудозатраты планирования продажВ 2-3 

раза



СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ
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АНТИРУТИНА


