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Есть цифры – есть явление. 
Как и в чем необходимо измерять 

эффективность торговой точки.

Спикер – Ирина Борисова, 
эксперт-практик в ритейле. 

Консультант по оперативному 

управлению. Психология покупок 

и Нейромаркетинг.
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ПОЧЕМУ Я ?

+ 70 городов 

+ 19 продуктовых сетей 
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Какие показатели 
анализируем 
в магазине и на 
основании чего 
выстраиваем 
тактические решения.
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Три аксиомы:
1.Всю работу можно разделить на приносящую результат 
и не приносящую.
2.Все результаты в бизнесе измеримы — через день, 
через месяц, в конце сезона или года.
3.Повысить Прибыльность можно, только влияя на 
процессы, поэтому результат всегда оценивается в 
деньгах.

В бизнесе результаты выражаются в сумме прибыли, 
денежных потоках и стоимости бизнеса. Все 
остальные результаты — промежуточные.

ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ
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ФИНАНСОВЫЕ АНАЛИТИЧЕСКИЕ РЕСУРСНЫЕ ВРЕМЕННЫЕ

ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ
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ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ

• Товарооборот магазина.
• Маржинальный доход 

магазина.
• Анализ динамики продаж 
• Анализ рентабельности
• Бюджет Доходов и 

расходов
• Операционные расходы 

• Продажи с 1 кв.м 
• Средний чек (динамика)
• Количество позиций в чеке 
• Анализ структуры чека
• Коэффициент конверсии
• Оборачиваемость товарных запасов
• Доля маркетинговых расходов 
• Фонд оплаты труда 
• Продажи на одного сотрудника 
• Процент возвратов



7

На примере отчетов из ПП ДАЛИОН ТРЕНД
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ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ

• Кадровые отчеты (Текучесть 
кадров) 

• Эффективность сотрудника 
• ТТМ- Time To Market
• LTV- Lifetime Value
• Объем продаж за час работы 

одного продавца.

• Оборачиваемость товарных 
запасов 

• Окупаемость проектов 
(период окупаемости ) 
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• План-факт

• Динамика

• Сравнение с 
внешней средой

ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ
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ФИНАНСОВЫЕ ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ

Товарооборот магазина.
это количество денег, полученных при продаже товаров и услуг за единицу времени.
Он состоит из нескольких частей:
• оборотные средства - деньги, которые вкладываются в товары;
• выручка - общая сумма средств, полученных при реализации и продаже;
• объем - количество товара, проходящего через компанию за цикл;
• оборачиваемость товара - время, которое проходит между закупкой и реализацией. 
• прибыль - разница между выручкой и затраченными оборотными средствами за единицу 

времени

Следует учитывать не только в рублях, но и в натуральных единицах (штуках, 
литрах, метрах и т. д.) Это позволит своевременно увидеть снижение 
объемов продаж. Отслеживать ежедневно, еженедельно, помесячно.
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На примере отчетов из ПП ДАЛИОН ТРЕНД
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Делится на этапы:

• заказ у контрагента. 

Как только заказали первую партию, вы вступаете в товарно-денежные 

отношения с поставщиком;

• оплата товара.

Может быть нескольких типов: расчет по факту, когда продукт 

оплачивается при поставке;

• предоплата.

Расчет до поставки и оплата с отсрочкой;

• реализация товара конечному покупателю.

ФИНАНСОВЫЕ ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ
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Зачем рассчитывать товарооборот:

• динамику развития магазина. 

Сравнивая показатели товарооборота за различные периоды времени мы видим, растет бизнес или 

наоборот, переживает падение;

• зависимость между выручкой и маркетинговыми расходами на проведением различных 

маркетинговых и рекламных мероприятий;

• влияние сезонности и внешних факторов на бизнес таких, как события на мировых рынках, 

колебания курса валют и так далее;

• влияние ассортимента на выручку магазина и выявление позиций, формирующих основной 

товарооборот;

• соответствие ожидаемых темпов развития реальным;

• составить план продаж. А самое главное - относительно точно спрогнозировать динамику 

развития магазина.

Товарооборот магазина. 
ФИНАНСОВЫЕ ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ
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Маржинальный доход розничной торговой точки.

ФИНАНСОВЫЕ ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ

это выручка компании после вычета переменных расходов. 

Считать можно еженедельно, ежемесячно, ежеквартально.

Например, если компания получила 

выручку в 3 млн рублей, из которых 1 

млн рублей ушел на покупку, доставку и 

упаковку товара, то ее маржинальный 

доход — 2 млн рублей. 
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ФИНАНСОВЫЕ ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ

те, что меняются вместе с 

выручкой и зависят от нее. 

Чаще всего в сфере торговли 

переменные — это расходы на 
закупку и доставку товаров.

те, что не зависят от выручки. 

Есть у компании выручка или нет, 

ей всё равно нужно платить за 

аренду офиса, переводить 

зарплаты бухгалтеру, юристу и 

уборщице, оплачивать интернет и 

так далее.

Переменные расходы Постоянные расходы
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Компания получила выручку в 3 млн рублей, а 

маржинальный доход в 2 млн рублей, расчет будет 

таким:

2 млн рублей / 3 млн рублей * 100% = 66,7% —

маржинальность компании.

66,7% выручки превращается в маржинальный 

доход, а 33,3% соответственно уходит на 

переменные расходы. 

Например: 

если компания получила выручку в 3 млн 

рублей, из которых 1 млн рублей ушел на 

покупку, доставку и упаковку товара, то ее 

маржинальный доход — 2 млн рублей.

ФИНАНСОВЫЕ ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ

Маржинальность

маржинальный доход / выручку *100%

Маржинальность показывает, какая 

часть выручки становится 

маржинальным доходом

это выручка компании после 

вычета переменных расходов. 

Маржинальный доход

Чем выше маржинальность, тем больше в итоге чистой прибыли получает компания.
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ОЦЕНКА ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ

Совет 1. Считать маржинальность каждый месяц

Совет 2. Закупать большими партиями, чтобы получать скидки

Совет 3. Платить сотрудникам по-другому

Совет 4. Снизить расходы на доставку

Совет 5. Сфокусироваться на высоко маржинальных товарах

Совет 6. Сменить ценовой сегмент

Совет 8. Использовать маркетинговые инструменты: скидки, бонусные карты

Совет 7 . Пересчитать себестоимость и повысить цены

Как приумножить Маржинальность
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Цель — выявить отклонения по сравнению с предыдущими периодами
Выявить рост или снижение продаж помогает анализ динамики реализации. Для этого используют 

показатели выручки за текущий и прошлый период. Формула такая:

Результат:

• 100 % — ситуация не изменилась.

• >100% — динамика положительная, наблюдается рост.

• <100% — динамика отрицательная, продажи снизились.

Таким же образом анализ динамики можно проводить по клиентской базе, 

прибыли и другим показателям.

Темп роста (%) = 
(Выручка текущего периода / Выручка прошлого периода) * 100    

ФИНАНСОВЫЕ ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ

Анализ динамики продаж 
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На примере отчетов из ПП ДАЛИОН ТРЕНД
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Цель — рассчитать эффективность с экономической точки зрения

Для такого анализа необходимо иметь план рентабельности. Он составляется на основании бизнес-плана 

или данных с прошлых периодов. Применение метода позволяет понять, сколько прибыли получают с 

одного рубля выручки.

Рентабельность продаж рассчитывают по формуле:

Среднестатистические показатели рентабельности зависят от отрасли. 

В общем, в экономике принято считать, что 1-5 % — низкая рентабельность, 5-20 % — средняя, 20-30 % —

высокая.

Рентабельность =
Прибыль / Выручка * 100 %

ФИНАНСОВЫЕ ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ

Анализ рентабельности
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На примере отчетов из ПП ДАЛИОН ТРЕНД
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ФИНАНСОВЫЕ ПОКАЗАТЕЛЕЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ
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СПАСИБО 
ЗА ВНИМАНИЕ 

15 сентября 2022 г

ЭФФЕКТИВНЫХ ПРОДАЖ 
И ВЫСОКОЙ ПРИБЫЛИ


