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Кадровый менеджмент

 Управление персоналом 

СРЕДНИЙ ЧЕК КАК
ПОКАЗАТЕЛЬ ЭФФЕКТИВНОСТИ
ПЕРСОНАЛА
В сентябре мы рассказывали вам об эффективности использования трудовых 
ресурсов. Сегодня поговорим о том, как измерить эффективность сотрудника 
первого стола непосредственно в точке продаж, и чем в этом поможет понятие 
«средний чек». 

Руководители аптечной розницы дав-
но пришли к выводу, что объем выруч-
ки – очень удобный и понятный инди-
катор эффективности деятельности пер-
сонала. Но, к сожалению, крайне тяжело 
оценить конкретные действия перво-
стольника при продаже и их правиль-
ность. К тому же многие явления, фор-
мирующие объем выручки, лежат вне 
зоны контроля сотрудников первого сто-
ла. Верно и обратное: причина снижения 
объемов выручки далеко не всегда лежит 
на поверхности.

Более объективным показателем эф-
фективности деятельности мог бы слу-
жить объем прибыли, генерируемый 
аптекой/сменой/сотрудником, но, к со-
жалению, объем прибыли – это не опе-
ративная информация, да и основной 

вк лад в «прибыль-
ность и рентабель-
ность» также далеко 
не полностью зависит 
от сотрудников перво-
го стола.

Почему значения среднего чека при 
объективном подходе вполне могут слу-
жить индикаторами эффективности тру-
дового ресурса? Потому что значения 
среднего чека могут быть изменены 
в точке продаж действиями (или, наобо-
рот, бездействием) сотрудника первого 
стола. Изменение возможно в обе сто-
роны: возможна как успешная дополни-
тельная рекомендация, так и замена ори-
гинального препарата дешевым джене-
риком. Средний чек – это, если хотите, 
оценка, которую выставляет покупатель 
в точке продаж, причем оценка не сло-
весная и льстивая, а материальная и из-
меримая в суровых денежных единицах!

Можно сказать, что средний чек – пор-
трет среднестатистического покупателя 
аптеки. Но значение среднего чека – это 
не только то, что формируется входящим 
спросом, но и действия, совершенные 
персоналом непосредственно в точке 
продаж. Поэтому средний чек – это пор-
трет не только покупателя, но и сотруд-
ника первого стола.

ШУЛЬГА Я.С.,
бизнес-тренер, кон-
сультант

СРЕДНИЙ ЧЕК – ЯРЧАЙШИЙ 

ПОКАЗАТЕЛЬ ЭФФЕКТИВНОЙ 

ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ТРУДОВОГО 

РЕСУРСА!
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Средний чек представляет собой со-
бирательное понятие и включает целую 
группу индикаторов, которые принципи-
ально важно рассматривать без отрыва 
друг от друга!

Сумма  среднего чека

Сумма среднего чека – количество 
денежных средств, которое «оставля-
ет» в аптеке среднестатистический по-
купатель в обмен на приобретаемые 
товары. По сути, это финансовый ре-
зультат взаимодействия сотрудника 
первого стола и клиента. Сумма сред-
него чека объективно отражает со-
стояние ряда важнейших бизнес-про-
цессов, а также эффективность дея-
тельности персонала непосредственно 
в точке продаж.

В настоящее время сумму среднего 
чека отслеживают и анализируют в по-
давляющем большинстве аптек. Более 
того, сегодня сумма среднего чека часто 
используется в качестве обязательного 
плана, а также как критерий оценки про-
фессионализма фармацевтов.

Из чего складывается сумма средне-
го чека?
1 Количественный фактор – коли-

чество позиций в среднем чеке. Оче-
видно, что чем больше позиций приоб-
ретается клиентом, тем больше сумма 
покупки и в итоге больше сумма сред-
него чека. 
2 Качественный фактор – удель-

ный вес препаратов высокой стоимости 
в структуре продаж аптечного учреж-
дения. Очевидно, что чем больше доро-
гостоящих товаров реализуется в апте-
ке, тем больше объем выручки и сумма 
среднего чека.

Соответственно, чтобы увеличить сум-
му среднего чека, надо «продавать боль-
ше» и (или) «продавать дороже». Эти дей-

ствия во многом зависят от первостоль-
ников, поэтому сумма среднего чека 
может использоваться в качестве одно-
го из ключевых показателей эффектив-
ности (KPI).

Количество позиций в среднем 
чеке

Параметр «количество позиций 
в среднем чеке» (длина, наполнен-
ность среднего чека) характеризует, ка-
кое количество позиций в натуральном 
выражении из ассортимента аптечного 
учреждения реализуется среднему по-
купателю. Очевидно, что в самой небла-
гоприятной ситуации индикатор «коли-
чество позиций в среднем чеке» стре-
мится к значению «единица», а в самой 
обнадеживающей – к значению «беско-
нечность».

Могут ли длина среднего чека  и ди-
намика ее изменения во времени ис-
пользоваться как KPI непосредственно 
в точке продаж? Безусловно, и длина 
среднего чека, и иные параметры могут 
быть изменены усилиями, профессио-
нальной подготовкой и навыками пер-
сонала.

Параметр «количество позиций 
в среднем чеке» не показывает, 
какие именно препараты реали-
зуются среднестатистическому 
покупателю – дешевые или до-
рогостоящие.

Сумма среднего чека зависит 
от количества реализуемых пози-
ций и от их ценовой категории.
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Стоимость* одной позиции 
среднего чека

Стоимость одной позиции среднего 
чека – очень яркий и объективный по-
казатель, особенно если он отслеживает-
ся в динамике и соотносится с ситуацией 
на фармрынке в целом. Как ни странно, 

но сегодня в аптечном ритейле этот 
показатель крайне редко анали-

зируется и применяется в ка-
честве KPI-значения.

Стоимость одной позиции 
среднего чека показывает, что 

именно продается – недоро-
гие ЛС в больших объемах или 

небольшое количество дорогих брен-
дированных препаратов. Разумеется, от-

вет на эти вопросы во многом усло-
вен, но сверхважен для объектив-
ной, комплексной оценки состояний 

бизнес-процессов в аптечном учреж-
дении.

Кстати, стоимость од-
ной позиции среднего че-
ка – еще и некая граница 
между «дорого» и «недоро-
го» для всего ассортимента 
конкретной аптеки. Имен-
но эта информация важна 
при планировании и реали-
зации промо-, маркетинго-
вых и прочих мероприятий.

Интерпретация данных среднего 
чека

В некоторых аптечных сетях значения 
среднего чека применяются для оцен-
ки действий персонала с последующим 
поощрением или наказанием. Порой со-
трудники одной смены конкурируют друг 
с другом, что явно не добавляет корпо-
ративного духа и солидарности. На мой 
взгляд, это порочная практика. Значения 
среднего чека – отличный индикатор эф-
фективности деятельности сотрудников 
первого стола, но его не стоит «привя-
зывать» к мотивационной составляющей, 
потому что:

 � есть много способов манипуляции 
со значениями среднего чека, и когда 
«средний чек» слишком тесно связан 
с мотивационной политикой, махина-
ции приобретают массовый характер;

 � жесткое давление на персонал неред-
ко приводит к потере социальной мис-
сии аптеки. Ведь как сотрудник ответит 
на запрос клиента продать ему один-
единственный препарат стоимостью 
несколько рублей? Скажет, что такого 
нет в ассортименте, дабы не портить 
статистику;

 � значения среднего чека не всегда це-
лесообразно соотносить с действиями 
фармацевтов. Крайне редко в удручаю-
щих значениях среднего чека нет вины 
руководства. Значения среднего чека 
надо анализировать, а не использовать 
для санкций.
Всегда стоит помнить о принципе вза-

имосвязи и правильно его интерпретиро-
вать. Так, если всем покупателям пред-
лагать в нагрузку что-то недорогое, осо-
бенно если стоимость допродажи ниже 
стоимости одной позиции среднего че-
ка, то в результате:

Вчера были 
«оригиналы», 
но по пять… 

А сегодня по три, 
но дженерики

Значения среднего чека универсальны и вполне могут 
использоваться для анализа эффективности:

1  коммерческой деятельности в целом;

2  некоторых бизнес-процессов;

3  отдельных бизнес-подразделений и бизнес-юнитов;

4  отдельных коллективов, смен и сотрудников.

 * Предполагается, что термины «стоимость» и «цена» – синонимы. – Примеч. авт.
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 � увеличится сумма среднего чека;
 � увеличится количество позиций сред-

него чека;
 � снизится стоимость одной позиции 

среднего чека.
В открытом доступе есть информация 

о стоимости (и ее динамике) одной пози-
ции, реализованной в аптечной рознице, 

и о росте рынка в стоимостном и нату-
ральном выражении. Несмотря на то что 
эти данные средние по России, полез-
но соотнести их со своими значениями 
среднего чека и выручкой, проанализи-
ровать различия и понять, где находится 
ваша аптека, а также каковы ее ближай-
шие перспективы.  

КНИЖНАЯ ПОЛКА  

Как преуспеть в розничном бизнесе.

Трехмесячный пошаговый план увеличения

прибыли в рознице на 30%

Автор: Дмитрий Лукьянов.

Издательство: Феникс, 2014 г.

224 с., 130 × 200 мм, ISBN 978-5-222-22463-2.

Плохие работники, большая арендная плата, высокие налоги – это проблемы, с которыми сталки-

ваются практически все владельцы розничных магазинов. Но самой большой проблемой, которая 

и приводит в итоге к закрытию бизнеса, является отсутствие продаж. Именно продажи приносят 

вам прибыль, за счет которой вы можете нанять квалифицированных продавцов, оплатить арен-

ду и налоги.

Именно тому, как поставить продажи в магазине на поток и получать прогнозируемую и регуляр-

ную прибыль, и посвящена данная книга. 
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