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ЭКОНОМИЧЕСКИЕ МЕТРИКИ. ВЫРУЧКА - ОБЩАЯ

Выводы: Падение выручки на 10 %, проработать с официантами красочное описание, с 
менеджерами ежедневные дегустации для ребят.



ЭКОНОМИЧЕСКИЕ МЕТРИКИ. ГОСТЕПОТОК - ОБЩИЙ

Вывод: не значительное уменьшение количества заказов ( 5%). Менеджеры произведут обзвон 
для привлечение гостей и напоминание о нашем посещении.



ЭКОНОМИЧЕСКИЕ МЕТРИКИ. ВЫРУЧКА - ЗАЛ

Вывод: 1. с уменьшением заказов, уменьшение реальных денег ( на 9%), работа с официантами 
на пятиминутках. 2. Выводы, как на 2 слайде.



ЭКОНОМИЧЕСКИЕ МЕТРИКИ. ГОСТЕПОТОК (ЗАКАЗЫ ЗАЛ)

Вывод: 1. Как мы падение заказав в целом на 9%, а в зале и веранде на 10%, что нам показывает в 
целом за неделю наши показатели уменьшились на 10 %. 
Основные шаги по увеличению заказов и реальных денег. Проработать с официантами на 5 минутках, 
фут-бук, предложение гостям с собой и повтор напитков.



ЭКОНОМИЧЕСКИЕ МЕТРИКИ. СРЕДНИЙ ЧЕК НА ЗАКАЗ  -ЗАЛ

Вывод: Средний чек на заказ остался на прежнем уровне, изменения не значительные.
Средний чек с собой вырос на 11%, одним из фактором повлиявшим на это, была хорошая погода и 
гости заказывали с собой на вынос.

ЦЕЛЬ 
Зал – 2300 руб.  на заказ
С СОБОЙ - 850 руб. на заказ



ЭКОНОМИЧЕСКИЕ МЕТРИКИ. НАПОЛНЯЕМОСТЬ ЗАЛ - БЛЮДА

ЦЕЛЬ  БЛЮДА
5,5 НА ЗАКАЗ   
2,6 НА ГОСТЯ 

Выводы



ЭКОНОМИЧЕСКИЕ МЕТРИКИ. НАПОЛНЯЕМОСТЬ ЗАЛ  - НАПИТКИ

НАПИТКИ 
ЦЕЛЬ 

3,5 НА ЗАКАЗ
1,8 НА ГОСТЯ  

Вывод: Видим прирост на 5%, благодаря повтору и предложению официанта о повторе напитка. Проработаем 
еще продажи маржинальных напитков на повтор.



ЭКОНОМИЧЕСКИЕ МЕТРИКИ. GO LIST – проверка правильного внесения 
по кол-ву гостей и выполнение целей по НАПОЛНЯЕМОСТИ



ЭКОНОМИЧЕСКИЕ МЕТРИКИ. GO LIST

Выводы
Ежедневный план по выполнению позиций ГОУ листа 30 позиций на неделю с 08.08.2022 



ЭКОНОМИЧЕСКИЕ МЕТРИКИ. GO LIST



ЭКОНОМИЧЕСКИЕ МЕТРИКИ. ВЫРУЧКА – С СОБОЙ

Вывод: Прирост составил 20% на заказы с собой, один из факторов хорошая погода и 
предложение официантов взять с собой.
.

ЦЕЛЬ
10% ОТ ОБЩЕГО ТО

ФАКТ НА ОТЧЕТНЫЙ 
ДЕНЬ: 16 %



ЭКОНОМИЧЕСКИЕ МЕТРИКИ. ЗАКАЗЫ – С СОБОЙ

Вывод:  из динамики, мы видим увеличения заказов собой на 7%, что говорит о следующем, За 
первую неделю августа было 390 заказов (веранда и зал) на них приходится 121 заказ с собой. Это 
каждый 3 заказ в чеке. 

ЦЕЛЬ
КАЖДЫЙ 2ОЙ ЗАКАЗ 

В ЗАЛЕ 

ФАКТ НА ОТЧЕТНЫЙ 
ДЕНЬ 



ЭКОНОМИЧЕСКИЕ МЕТРИКИ. ВЫРУЧКА – ДОСТАВКА

Вывод: В динамике нет изменений за неделю, поэтому просмотрим еще одну неделю, если не 
будет изменений, запустим акцию на Яндекс доставке.
.

ЦЕЛЬ
12% ОТ ОБЩЕГО ТО

ФАКТ НА ОТЧЕТНЫЙ 
ДЕНЬ: 16%



ЭКОНОМИЧЕСКИЕ МЕТРИКИ. ЗАКАЗЫ – ДОСТАВКА

Вывод:  за неделю прирост на 7%, будем смотреть в течении этой недели и если пойдем на спад, 
запустим акцию в Яндекс.
.

ЦЕЛЬ
15 шт В БУДНИ

20 шт В ВЫХОДНЫЕ

ФАКТ НА ОТЧЕТНЫЙ 
ДЕНЬ:

11 шт В БУДНИ
10 шт В ВЫХОДНЫЕ 



ЭКОНОМИЧЕСКИЕ МЕТРИКИ. ВЫРУЧКА – ПРАЗДНИКИ

Вывод: Из динамики, мы видим падение выручки на 26%, гости перенесли 2 праздника из-за 
болезни. Поэтому такое падение. Менеджеру по праздникам на этой недели будет перезванивать 
гостям, для напоминания о нас. 
.

ЦЕЛЬ
15 % ОТ ОБЩЕГО ТО

ФАКТ НА ОТЧЕТНЫЙ 
ДЕНЬ: 17,7 %



Вывод:  не сильное падение, разница в количестве 1 праздник. В нашем случае мы будем 
перезванивать гостям и напоминать о себе.

ЦЕЛЬ
40 праздников

ФАКТ НА ОТЧЕТНЫЙ 
ДЕНЬ: 15%

ЭКОНОМИЧЕСКИЕ МЕТРИКИ. КОЛИЧЕСТВО ЗАКАЗОВ – 
ПРАЗДНИКИ



ЦЕЛЬ  4,5 

Выводы

Какие решения предлагаются для улучшения

Оценка на Гугл Оценка на 
Яндекс

Оценка на 2Гис

4,6 4,5 4,9

РЕЙТИНГ НА ОТЗОВИКАХ



ОТ ГОСТЕЙ 
(ОТЗЫВЫ/ПОЖЕЛАНИЯ)

Какие решения предлагаются для улучшения:

Запиши 5 важных комментариев  гостей, которые были за неделю. Все что может 
нас улучшить

1  Маленький выход индейки гриль, доп.

2  

3  

4  

5  



ДИНАМИКА ПО ОТЗЫВАМ

ЦЕЛЬ 
НЕГАТИВ – не более 2 

на 1000 чеков

ПОЗИТИВ - не менее 
10 на 1000 чеков (без 

с собой)  

 ОТЗЫВЫ НА СЕРВИС за прошедшую неделю                                                                                             количество  1

в чем  причина отзыва, что сделали чтобы не повторилось
 Разбирали ситуацию с гостевой службой. Вопрос с подарочной картой( она была не активирована, сотрудник Леммы не мог решить 
ситуацию 1,5 часа) все происходило под закрытие. Как выяснились детали, сотрудник штаба. На сегодняшний день решаем вопрос 
дальше. Так как нашей вины нет, как попала в руки гостя не активированная карта, что не возможно было сразу рассчитать гостей не 
понятно, плюс официант ( был подработчик с домашней сети) и не при ответе при первой встречи случилась не допонимание.

ОТЗЫВЫ НА КУХНЮ                                                                                                                               количество  0

в чем  причина отзыва, что сделали чтобы  не повторилось
 

ОТЗЫВЫ НА ДОСТАВКУ                                                                                                                         количество  0

в чем  причина отзыва, что сделали чтобы  не повторилось
 

ОТЗЫВЫ НА ПРАЗДНИК                                                                                                              количество  0

в чем  причина отзыва, что сделали чтобы  не повторилось
 



Укажи какая помощь операционной команды нужна тебе для повышения сервиса твоей 
командой 
  Прейскурат до запуска нового меню
  Фут бук новых блюд до запуска нового меню
   Обучающий материал для официантов по новому меню

ОПЕРАЦИОННАЯ КОМАНДА (управление и помощь в достижении 
цели)



ОБЕСПЕЧЕНИЕ
SOS УВОЛЬНЕНИЕ УПРАВЛЕНЦА ИЛИ СОТРУДНИКА
Обязательно мониторь каждую неделю нет ли риска увольнения ценного сотрудника

 

ОТДЕЛ ПОМОЩИ В ПОДБОРЕ (подбор, стажеры)  
Укажи открытые вакансии в твоем кафе и сколько уже нет сотрудника на этой позиции

  Су шеф \ повар горячего цеха \ официант \ 
  

ОТДЕЛ ОБУЧЕНИЯ ( учебный портал, тесты, тренинги) 
Укажи если тебе необходим выезд полевого тренера для тебя или твоих сотрудников, и укажи чему нужно учить

 



СВЕТОФОР И ЭФФЕКТИВНОСТЬ
1.ПОКАЗАТЕЛИ ЭФФЕКТИВНОСТИ НА 
КОТОРЫЕ ВЛИЯЕТ ДИРЕКТОР

ЛИМИТ ФАКТ    

% ВЫПОЛНЕНИЯ

Показатель по ФОТ, % 17,0% 17,0% 93%

Списание ПОРЧА Кондитерка (руб), % 3,0% 3,5% 117%

Списание ПОРЧА Бар, % 0,8% 0,6% 75%

Списание ПОРЧА Кухня, % 1,0% 0,5% 50%

    

2.ФОКУС НА  НЕДЕЛЮ ДЛЯ ПОВЫШЕНИЯ ЭФФЕКТИВНОСТИ
 В нашем кафе, фокус внимание на этот и следующий месяц, прохождение проверок СТОК и СВН. 
 Списание и отзывы, в зеленой зоне

3. ОТДЕЛ КОНТРОЛЯ КАЧЕСТВА ( проверки АТО, СТОК, Дегустация)
на какой светофор выходишь,  какие показатели нужно поправить для выхода в зеленую зону, 

 



ОТЧЕТ ПО ЗАДАЧАМ С ПРОШЛОГО 
СОБРАНИЯ
ПРОБЛЕМА/ЗАЧЕМ ЗАДАЧА ОТВЕТСТВЕННЫЙ СРОК ВЫПОЛНЕНО 

(да/нет)
КОММЕНТАРИЙ

      

      

      

      

      

      

      

      



ЗАДАЧИ НА 2 НЕДЕЛИ
ПРОБЛЕМА/ЗАЧЕМ ЗАДАЧА ОТВЕТСТВЕННЫЙ СРОК ВЫПОЛНЕНО 

(да/нет)
КОММЕНТАРИЙ

 Низкое прохождение СТОК  Взять на контроль кухню.  Алина  август месяц   

 Обучение менеджеров программе 
Мозг.

 Обучить 2-х менеджеров, для снятия 
основных отчетов.  Алина  август месяц   

      

      

      

      

      

      



СПАСИБО ЗА 
ВНИМАНИЕ


