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Спикер – Ирина Борисова, 

эксперт-практик в ритейле. Консультант 

по оперативному управлению. Психология 

покупок и Нейромаркетинг.

Вебинар № 3
Аналитические показатели 

эффективности и их точки контроля. 
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ФИНАНСОВЫЕ АНАЛИТИЧЕСКИЕ РЕСУРСНЫЕ ВРЕМЕННЫЕ

ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ
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ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ

• Оборачиваемость товарных запасов
• Доля маркетинговых расходов 
• Фонд оплаты труда 
• Продажи на одного сотрудника 
• Процент возвратов

• Продажи с 1 кв.м 
• Средний чек (динамика)
• Количество позиций в чеке 
• Анализ структуры чека
• Коэффициент конверсии
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Отношение объема продаж к квадратуре торгового зала является важным показателем при 
оценке эффективности работы сети магазинов. С увеличением размера помещения возрастает и 
сумма арендной платы, то есть постоянные издержки. Поэтому каждый квадратный метр должен 
приносить дополнительную прибыль.

Показатель продаж с квадратного метра
ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ

Необходимо отслеживать для того, чтобы понимать, насколько эффективно используется торговая площадь. 
объем продаж в мес./торговая площадь магазина. Склады при расчете не учитываются. 
Значение колеблется от 25 до 70 тыс. рублей в месяц.

Отчетный 
период Выручка, рублей Продажа с 

квадратных метров
Динамика по отношению к 
предыдущему периоду, %

Апрель 2021 1 746 200 10 135,6 12,3

Май 2021 1 515 896 8 712,0 -30,8

Июнь 2021 1 627 810 9 355,2 21,6
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ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ

Анализ структуры и суммы чека. 
Средний чек – это результат деления покупок клиентов на общий объем выручки 
компании. 
Чем больше показатель среднего чека, тем эффективней работает компания.

Средний чек зависит от:
• разнообразия товаров;
• грамотной выкладки товаров;
• акций и скидок;
• способности продавцов проводить допродажи товаров.

Если показатель среднего чека уменьшается, 
это говорит о проблемах компании с ценовой и 
товарной политикой.
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Распределение сумм покупки в чеках.

АНАЛИЗ СТРУКТУРЫ ЧЕКОВ 

ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ
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На примере отчетов из ПП ДАЛИОН ТРЕНД
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Доля чеков с различным Количеством позиций в общем количестве чеков.

АНАЛИЗ СТРУКТУРЫ ЧЕКОВ 

ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ
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Схемы увеличения среднего чека

1. Продавать комплексно или в наборе.

2. Увеличить продажи ключевых товаров.

3. Акцентировать внимание покупателя на сопутствующей продукции.

4. Повысить среднюю цену товара за счет более дорогого ассортимента.

5. Заманивать покупателя верхним «магнитом».

6. Мотивировать и обучать сотрудников проводить перекрестные и 
допродажи.

ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ
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1.Продавать комплексно или в наборе.

ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ

Человек сильнее ощущает потребность в товаре в составе тематической композиции. В 

сознании отображается не просто продукт, а его развёрнутые образы в реальной обстановке.

• Продажи в наборе являются пассивным способом увеличить средний чек, поэтому особое внимание при его 

формировании необходимо уделять внешнему виду.

• Чтобы правильно подобрать комплект товара, необходимо определить ходовые позиции и обдумать 

возможность их комбинирования с другой продукцией.

• Одновременно рекомендуется формировать не более 4 наборов, чтобы клиент не рассеивал своё внимание, 

а покупал импульсивно.
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ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ

2. Увеличить продажи ключевых товаров.

В этом могут помочь следующие методы:

1. Продуманный мерчандайзинг. Важно, чтобы клиент при посещении 

магазина обратил внимание на максимальное количество товарных позиций.

2. Делать дисконт при приобретении сразу нескольких аналогичных товаров.

3. Предложение, что 7 роз будет смотреться красивее, чем 5 штук.

4. Завлекать клиентов дешевыми акционными товарами, продавая заодно и 

высокомаржинальную продукцию.

5. Паковать товар в большие упаковки.
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ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ

3. Акцентировать внимание покупателя на сопутствующей продукции.
Когда клиент приходит в магазин, он рассчитывает на определенную сумму покупки. Однако психологически 
человек готов легко потратить на 20-25% больше планируемого. Именно этот зазор и необходимо использовать 
для увеличения суммы среднего чека.
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ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ

4. Повысить среднюю цену товара за счет более дорогого ассортимента
Увеличить среднюю стоимость позиции приобретаемого товара можно двумя способами:
• повысить наценку;
• заставить клиента покупать более качественный и дорогостоящий товар.

Приемы по смещению акцента покупок в более дорогостоящий сегмент являются в основном организационными и 
не требуют денежных затрат. 

Практика показывает, что грамотный мерчандайзинг в комбинации с обученными продавцами дает прирост 
оборота розничной торговли примерно на 20%.
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ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ

4. Заманивать покупателя верхним «магнитом».
Перед Покупателем ставится «магнит»-приманка, которая предлагает бонусы при достижении суммы покупки. 

Эта простейшая схема увеличения среднего чека доступна для каждого магазина.
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ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ

6. Мотивировать и обучать сотрудников проводить 
перекрестные допродажи.

1. Дополнительно премировать за каждый чек выше 
определенного лимита.

2. Использовать методы нематериальной мотивации: 
грамоты, кубки и другие чествования лучших 
продавцов.

3. Отправить сотрудников на специальные тренинги по 
повышению уровня розничных продаж.

4. Дать продавцам возможность предоставлять бонусы 
клиентам, совершающим крупные покупки.

Простимулировать сотрудников продавать, как можно больше товаров, одному 
покупателю можно следующими способами:
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Коэффициент конверсии
Количество купивших/Количество посетителей.

Показатели конверсии для различных отраслей:
• Подарки – 15%
• Ювелирный – 7%
• Продукты питания – более 90%
• DIY – 50%
• Детские товары – 45%
• Fashion – 20%
• Косметика и бытовая химия – 65%

При одном и том же потоке посетителей (600 чел. в неделю) и одинаковой 
средней стоимости покупок (2500 руб.) увеличение конверсии с 25% до 28% 
приводит к росту продаж на 12%. 

ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ
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ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ

Счетчики посетителей

• Вертикальные 
• Горизонтальные 

Программный комплекс MegaCount 
"СТАТИСТИКА" megacount.ru
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ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ

Маркетинговая аналитика
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Конверсия увеличивается:
• во время проведения распродаж;

• во время проведения рекламных и стимулирующих 
мероприятий;

• при появлении новых товаров, коллекций;

• после прохождения продавцами тренингов по техникам  
продаж;

• в большинстве магазинов — в выходные дни (суббота, 
воскресенье);

• в теплое время года.

ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ
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Конверсия снижается:
• в период «низкого сезона»;

• при неверном позиционировании товара и магазина;

• в будние дни (до обеденного перерыва);

• неэффективной работе сотрудников.

ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ
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27 октября 2022г в 11-00 
Следующий вебинар 

ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ

Вебинар № 4

Кадровые аналитические показатели 
эффективности.

На вебинаре разберем эффективность кадровой политики, какие аналитические 
показатели необходимо контролировать. 
• Как эффективно использовать ФОТ.
• Разберем показатели эффективности рабочего времени. 
• Какие инструменты могут менеджменту магазина помогать принимать решения в 

управлении.  
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Для чего нужен маркетинговый аудит?
В процессе ежедневной работы, взгляд предпринимателя «замыливается» и трудно заметить 
мелочи, которые могут в последствии привести к убыткам или оттоку посетителей.  
Маркетинговый аудит проводится как раз для такого «свежего взгляда».  Для того, чтобы 
специалист со стороны прошел весь путь вашего Покупателя. Он внимательно, замечая все 
детали, пройдет от остановки (парковки), до вашей кассовой зоны - выявляя сильные и 
слабые стороны работы заведения, и рассказывая о них в режиме реального времени. 

На основании полученных рекомендаций, по окончанию 
аудита, определяется состав и содержание мероприятий, 
для увеличения отдачи с квадратного метра торговой 
площади магазина. Кроме того, в ходе аудита могут быть 
выявлены, скрытые нематериальные 

Увеличение продаж может достигать 

до 35% 
(при выполнении и поддержке рекомендаций) 

Скачай Регламент проведения аудита. 

Вебинар № 2 ПОКАЗАТЕЛИ ЭФФЕКТИВНОСТИ  
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15 сентября 2022 г

ЭФФЕКТИВНЫХ ПРОДАЖ 
И ВЫСОКОЙ ПРИБЫЛИ


