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«С чего начать?» 

P&L

Активы Пассивы Доходы

НА СК Затраты

ОА ЗК Прибыль

Баланс 

Не забываем про Парето!!! 



«Хорошего товара должно быть 

много» 

• Товарный остаток – один из основных активов розничного бизнеса 

(удельный вес товаров в валюте баланса Walmart, Costco (дискаунтер 

клуб), Nordstrom (люксовая одежда) и пр.) составляет порядка 26-28% и 

может доходить до 65% (при построении чистой розничной бизнес модели).  

 

• Товарный остаток – один из наиболее оборачиваемых и «живых» активов 

розничного бизнеса (в зависимости от модели управления его 
прирост/падение в краткосрочном периоде может доходит до 30-40%, 

средняя оборачиваемость товарных остатков в крупных торговых сетях – 

от 30 до 100 дней). 

 

• Товарный остаток – рисковый актив (риск потери товарного вида, сроки 

годности, устаревание, несоответствие потребительскому спросу)  

 

 



«Почему – ПОТОМУ ЧТО» 

• Товарный остаток – один из краеугольных камней конфликта между 

финансовой и коммерческой/маркетинговой функцией компании  

 

• Коммерческая сторона конфликта: 
 Основной ответ на вопрос ПОЧЕМУ не выполняется бюджет по продажам – ПОТОМУ ЧТО 

товара нет/цены высокие.   

 

• Финансовая сторона конфликта: 
 Основной ответ на вопрос ПОЧЕМУ идут разрывы ликвидности – ПОТОМУ ЧТО все деньги 

в товаре.  

 

• Вечный спор, что лучше: 
 Продавать тоже за меньшее 

ИЛИ 

 Большее за тоже.  



Что делать? 

• Автоматизация процесса прописывания ассортиментных матриц для ТТ; 

• Сегментный подход к формированию ассортимента; 

• Учет индивидуальных особенностей спроса на ТТ; 

• Периодическая процедура перепрописывания ассортимента; 

• Учет сезонной динамики спроса/рыночных тенденций; 

• Автоматизация системы восполнения товарных остатков; 

• Индивидуальный подход к нормативам товарного запаса в зависимости от 
категории товара (группы ABCD, XYZ); 

• Внедрение процедуры управления «новинками» на основании 

периодического анализа и мониторинга (фиксация отказов, мониторинг 

рынка, тестовый период, мониторинг спроса, анализ, выводы); 

• Ротация товарного ассортимента на основании анализа эффективности 

SKU в группе/подкатегории/категории; 

• Системный анализ рынок/сеть в разрезе категория/подкатегория/SKU и 
разрезе структура/динамика изменения. 

 

 



«Кадры решают все…» 

Декомпозиция P&L: 

 

 затраты на персонал; 

 

 затраты на содержание помещений (аренда, 

коммунальные затраты и пр.); 

 



Как считать? 

В первую очередь для просчета эффективности использования ресурса 

просчитывается показатель соотношения полученного дохода к понесенным 

затратам. Как результат, характеристикой эффективности использования 

персонала и площадей может быть: 

 

• Выручка на 1 сотрудника (выручка на 1 сотрудника сети, выручка на одного 

продавца, выручка на 1грн затрат на персонал , валовая прибыль на 1-го 
сотрудника и пр.); 

 

• Выручка на 1 кв метр (выручка на 1 квадратный метр торгового зала, 
выручка на 1 грн затрат на содержание помещений и пр.). 



И кому это нужно? 

• Анализ эффективности использования основных ресурсов 

компании – первый шаг к поднятию эффективности бизнеса в 

целом.  

• Время выручки ради выручки прошло.  

• Доля рынка самоцель только в случае ее прибыльности.  

• Анализ и эффективная работа с 70% собственных активов и 80% 

собственных затрат – основа прибыльности бизнеса.  


