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ОБЛІКОВО-АНАЛІТИЧНЕ ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ РОЗРАХУНКУ 

ЗБАЛАНСОВАНИХ ПОКАЗНИКІВ В УПРАВЛІННІ ПРОДАЖАМИ 

ПІДПРИЄМСТВ РЕСТОРАННОГО ГОСПОДАРСТВА 

 
Метою статті є визначення переліку збалансованих показників, що можуть застосовуватись закладами ресторанного 

господарства в управлінні продажами, розширення переліку не фінансових показників та удосконалення обліково-

аналітичного забезпечення їх розрахунку.  

У результаті дослідження діяльності закладів ресторанного господарства, сформовано перелік показників, що 

можуть ефективно застосовуватися в управлінні продажами. Серед запропонованих показників виділені не фінансові, 

розрахунок яких потребує відповідного обліково-аналітичного забезпечення. Для їх розрахунку підприємству необхідно 

розширити аналітичний облік інформації про продажі, ввести в управлінський модуль обліково-аналітичної системи 

додаткові довідники, регістри, документи та звіти, а також автоматизувати модулі, що стосуються розрахунку не 

фінансових показників. 

Впровадження в управлінні продажами закладів ресторанного господарства ефективної системи збалансованих 

показників та налаштування обліково-аналітичного забезпечення розрахунку фінансових та не фінансових показників, дає 

змогу: отримувати широкий діапазон інформації про продажі, поглибити аналітику в частині управління продажами, 

підвищити швидкість отримання інформації, зменшити кількість помилок, що виникають в результаті ручного 

опрацювання інформації працівниками. 

Ключові слова: обліково-аналітичне забезпечення, продажі, збалансована система показників, фінансові показники, не 

фінансові показники, автоматизація розрахунку, заклади ресторанного господарства. 
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Semeniuk L. ACCOUNTING AND ANALYTICAL SOFTWARE CALCULATION BALANCED SCORECARD 

PROJECT MANAGEMENT ENTERPRISES RESTAURANTS 

The article is to determine the list of the balanced scorecard that can be used in institutions restaurant industry sales 

management, expanding the list of non-financial indicators and improvement of accounting and analytical support their calculation. 

The study of institutions restaurant industry generated a list of indicators that can be effectively applied to sales management. 

Among the proposed indicators selected non-financial calculation required by the relevant accounting and analytical software. For 

the calculation of the company needs to expand analytical record of sales, introduce a management module registration-analytical 

system more books, registers, documents and reports, and automate modules relating to the calculation of non-financial indicators. 

The introduction of sales management institutions restaurant industry an effective balanced scorecard and setting accounting 

and analytical support calculation of financial and non-financial indicators, enables: receiving a wide range of information about 

sales, deepen analytics in terms of sales management, increase the speed of information, reduce errors, arising from manual 

processing of information workers. 

Key words: accounting and analytical support, sales, balanced scorecard, financial indicators, non-financial indicators, 

automated calculation, restaurants. 

 

Зростаючі потреби в обліково-аналітичній 

інформації, яку повинен забезпечити бухгалтерський 

облік, зумовлюють необхідність постійного його 

вдосконалення та розширення об’єктів обліку, 

відповідно до потреб сучасних запитів внутрішніх та 

зовнішніх користувачів. Згідно із теорією системи 

збалансованих сторін, яку запропонували сучасній 

науці Р. Каплан та Д. Нортон [1], для ефективного 

управління бізнесом необхідно застосовувати 

збалансований підхід до оцінки матеріальних та 

нематеріальних активів підприємства, через систему 

фінансових та не фінансових показників. Якісно 

новий рівень управління, що здійснюється на 

багатьох підприємствах ресторанного господарства, 

також потребує розширення показників оцінки 

діяльності та налаштування відповідного обліково-

аналітичного забезпечення, що дасть змогу глибше 

дослідити процеси підприємства. 

Згідно з визначенням, яке дає СІМА (The Chartered 

Institute of Management Accountants), «збалансована 

система показників — це підхід, необхідний для 

забезпечення менеджменту компанії інформацією, що 

допомагає у формулюванні стратегічної політики і 

цілей організації. Ця концепція робить акцент на те, 

що користувача необхідно об'єктивним і 

неупередженим чином забезпечити інформацією, яка 

спрямована на усі значимі ділянки діяльності 

організації. Надана інформація повинна включати як 

фінансові, так і не фінансові елементи і покривати 

такі області, як прибутковість компанії, задоволення 

споживачів, внутрішня ефективність і інновації» [2, с. 

72]. 

Як зазначає  О. Дмитрієва, впровадження у 

систему управління продажами закладів ресторанного 

господарства збалансованих показників, дасть змогу 

підвищити ефективність стратегічного управління на 

всіх етапах: від стратегічного аналізу, розробки та 

реалізації стратегії до стратегічного контролю [3, с. 

28]. 

Питанням впровадження нових методів 

управління на підприємствах, в основі яких лежить 

збалансована система показників, досліджували 

багато зарубіжних та українських вчених, зокрема: Р. 

Каплан, Д. Нортон, П. Нівен, Д. Аакер, Ж. Рой, Ф. 

Котлер, Х. Ремперсад, А. М. Гершун, Л. М. Малярець, 

П. Хорват, Н. В. Лазебна О. А. Лаговська, К. І. 

Редченко, А. А. Пилипенко, В. А. Зінченко, А. В. 

Шайкан та ін. 

Напрацювання вітчизняних та зарубіжних 

науковців розкривають особливості, переваги та 

недоліки впровадження збалансованої системи 

показників на підприємстві, питання налаштування 

обліково-аналітичної системи у відповідності до 

потреб управління, формування інформаційного 

забезпечення стратегічного управління, що 

здійснюється на основі збалансованих показників 

підприємства.   

Високо оцінюючи вклад науковців у дослідження 

збалансованої системи показників, варто зазначити, 

що малодослідженим залишається питання обліково-

аналітичного забезпечення розрахунку збалансованих 

показників в управлінні продажами підприємств 

ресторанного господарства. Окрім цього, необхідність 

у розрахунку не фінансових показників в управлінні 

продажами закладів ресторанного господарства, 

стравить перед обліково-аналітичним забезпеченням 

нові виклики, адже порядок організації оцінки та 

розрахунку не фінансових показників в управлінні 

продажами закладів ресторанного господарства, 

також залишається малодослідженим. 

Метою даною статті є визначення переліку 

збалансованих показників, що можуть 

застосовуватись закладами ресторанного 

господарства в управлінні продажами, розширення 

переліку не фінансових показників та удосконалення 

обліково-аналітичного забезпечення їх розрахунку. 

Перелік фінансових та не фінансових показників, 

за допомогою яких, можна оцінити ефективність 

управління продажами у закладах ресторанного 

господарства є надзвичайно широкий. Проте, як 

свідчать дослідження практичної діяльності закладів 

ресторанного господарства, для оцінки багатьох 

показників необхідне залучення великого обсягу 

людських та матеріальних ресурсів. В кінцевому 

результаті ефект від розрахунку таких показників 

повинен перевищувати вкладені ресурси, що часто 

досягається за рахунок автоматизації. 

Н. Є. Білинська у своїх дослідженнях не 

фінансових показників як об’єктів позабалансового 

обліку зазначає, що «однією із проблем впровадження 

і застосування на підприємствах системи 

відображення не фінансових показників є вибір їх 

кількості і складу. Вибрані не фінансові показники 

повинні відповідати таким вимогам: забезпечення 

зв'язку зі стратегією діяльності підприємства, 

можливість кількісного визначення, зрозумілість, 



СОЦІАЛЬНО-ЕКОНОМІЧНІ ПРОБЛЕМИ СУЧАСНОГО ПЕРІОДУ УКРАЇНИ 
 

92                                                                            SOCIO-ECONOMIC PROBLEMS OF THE MODERN PERIOD OF UKRAINE 

доступність, взаємопов'язаність з іншими 

показниками (збалансованість) та релевантність» [4].  

Автоматизація розрахунку не лише фінансових, 

але й не фінансових показників та облік даних, 

необхідних для здійснення такого розрахунку, надає 

багато переваг, зокрема: інформація вноситься у 

обліково-аналітичну систему лише один раз і надалі 

може розглядатися у різних розрізах, зростає 

швидкість збору необхідної інформації, наявна 

можливість аналітичного обліку з будь-яким рівнем 

деталізації, можливість зміни форми реєстрів, 

довідників та звітів (з врахуванням історії зв’язків 

даних), гнучка параматризація і класифікація 

інформації на рівні користувача. 

На основі аналізу діяльності закладів ресторанного 

господарства, автором було визначено перелік 

збалансованих показників, які є зручними для 

використання та вимірювання в частині управління 

продажами, а також не потребують вкладання великої 

кількості ресурсів для їх періодичного вимірювання 

та оцінки (рис. 1).  

Досліджуючи проблеми застосування 

збалансованої системи показників на вітчизняних 

підприємствах, О. С. Савченко та Ю. М. Мельник 

зазначають, що «серед обмежень системи оцінки 

підприємства, що спираються на фінансові показники 

діяльності, найчастіше критики відзначають 

орієнтацію на минулі результати та короткостроковий 

горизонт оцінок, практичну неспроможність системи 

відображати ступінь досягнення стратегічних цілей. 

Для прийняття управлінських рішень стало замало 

інформації щодо минулих досягнень» [5, с. 193]. 

Частково поділяючи думку даних авторів, варто 

зазначити, що встановлюючи цільові значення 

фінансових показників через систему бюджетування, 

беруться до уваги не лише ретроспективні значення 

попередніх років, але також враховуються індекси 

впливу на дані значення за рахунок довгострокових 

планів компанії. Проте варто погодитись з тим, що 

планові фінансові показники можуть потребувати 

частих коректив, особливо у нестабільному 

економічному сьогоденні. 

Інформація, що необхідна для розрахунку 

показників, що входять в групу «Фінанси», міститься 

на рахунках бухгалтерського обліку та 

відображається у фінансовій звітності підприємства. 

Для розрахунку чистого доходу від реалізації в розрізі 

груп страв і покупних товарів та валової маржі в 

розрізі груп страв і покупних товарів, підприємство 

повинне ввести в обліково-аналітичну систему ознаку 

«Група» та сформувати ієрархію груп страв та 

покупних товарів. Ієрархія може бути одно або 

багаторівнева. 

Інформація, що необхідна для розрахунку 

показників, що входять в групу «Операції» міститься 

на рахунках синтетичного та аналітичного обліку 

обліково-аналітичних систем та не потребує 

додаткових розробок в частині збору інформації для 

розрахунків.  Варто зазначити, що при розрахунку 

зазначених показників для мереж закладів 

ресторанного господарства рекомендується 

використовувати цінові класи, якщо ціни у закладах 

відрізняються залежно від регіону чи за будь-яким 

іншим принципом. Це дасть змогу порівнювати 

показники між закладами одного цінового класу. 

Введення цінових класів здійснюється у обліково-

аналітичній системі (модуль управлінського обліку) 

за допомогою довідника (табл. 1). 

 

Таблиця 1 

Довідник обліково-аналітичної системи, що 

відображає інформацію про цінові класи мереж 

закладів ресторанного господарства 

 
Заклад 

ресторанного 
господарства 

Ціновий 

клас 

Дата початку дії 

діючого цінового 
класу 

Дата 

завершення 
дії цінового 

класу 

1 3 4 5 

Ресторан 1 1 клас 01.03.2015 - 

Ресторан 2 1 клас 01.03.2015 25.05.2015 

Ресторан 2 2 клас 26.05.2015 - 

Ресторан 3 2 клас 01.03.2015 - 

 

Розглянемо детальніше показники, що входять у 

групу «Персонал». 

На продажі закладу ресторанного господарства 

впливає безліч факторів. Серед них можна виділити 

якість страв, рівень обслуговування, навантаження на 

персонал, швидкість обслуговування клієнта і т.д. 

Відповідно, для управління продажами необхідно 

проводити оцінку і аналіз найважливіших із них.  

Для одиничних закладів ресторанного 

господарства та для великих мереж закладів, які 

розташовані на всій території України, дуже 

важливим аспектом, що впливає на якість страв та 

обслуговування клієнта, є правильно складені та 

доступні для персоналу стандарти. Такі стандарти 

містять інформацію про зовнішній вигляд персоналу, 

розташування страв та покупних товарів, меню, 

розхідних матеріалів, правила подачі та інші ключові 

аспекти роботи у єдиній мережевій системі закладів 

або одиничному закладі. Поширеним методом 

контролю якості страв та дотримання технології 

приготування страв у закладах ресторанного 

господарства є формування чек-листа, в якому 

проводиться оцінка діяльності закладу та вказуються 

основні порушення персоналу. 

Кожен розділ містить типові порушення в частині, 

що має вплив на якість страв, технології 

приготування, обслуговування клієнта, зовнішній 

вигляд закладу, інші процеси. Порушенню 

присвоюється вагомість в залежності від впливу на 

клієнта як вимірника правильної і якісної роботи 

закладу ресторанного господарства. У кінцевому 

варіанті, вираховується відсоток дотримання 

стандартів в частині якості страв, технології 

приготування, обслуговування клієнта і т. д. та 

загальний зважений відсоток виконання стандартів 

закладу ресторанного господарства. Коли зазначена 

оцінка проводиться у відповідності до певної системи, 

то отримані результати відображають реальну 

картину справ у закладі ресторанного господарства та 

можуть використовуватись для побудови систем 

мотивації персоналу і менеджменту. 
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Рис. 1. Збалансовані показники в управлінні продажами закладів ресторанного господарства 

  

Фінанси 
1. Чистий дохід від реалізації закладу загалом. 

2. Чистий дохід від реалізації в розрізі груп страв та покупних товарів. 

3. Валова маржа закладу загалом. 

4. Валова маржа в розрізі груп страв та покупних товарів. 

1. Структура продажу за групами (частка групи в загальному кількісному 

обороті, частка групи в загальному вартісному обороті). 

2. Маржинальність за групами (коефіцієнт маржинального доходу групи). 

3. Структура продажу в рамках групи (частка страви або покупного товару в 

загальному кількісному обороті групи; частка страви або покупного товару в 

загальному вартісному обороті групи). 

4. Маржинальність страви або покупного товару (коефіцієнт маржинального 

доходу страви або покупного товару). 

5. Foodcost меню. 

6. Частка рекламацій. 

7. Частка знижок в обороті закладу. 

 

 

 

1. Розмір середнього чеку. 

2. Частка доходів від постійних клієнтів в обороті. 

3. Кількість скарг на якість страв 

4. Коефіцієнт кількості позицій в чеку. 

 

 

1. Результати чек-листів (бал закладу по якості страв та правильності технології 

приготування). 

2. Результати перевірки таємним покупцем (бал закладу по якості страв та оцінка 

вигляду, смаку, ваги страви). 

3. Оцінка технології приготування страв (кількість процесів на 1 страву; кількість 

процесів певного виду на 1 страву; час, що необхідний на всі процеси 

приготування 1 страви; час на певний вид процесу за період; вартість страви з 

врахуванням часу на її приготування). 

 

 

Збалансовані показники в управлінні продажами 

 закладів ресторанного господарства 

Напрямки управління 

продажами: 

 

- управління продуктом 
(асортимент, якість, технологія 

приготування, маржинальність, 

методи контролю якості та 

дотримання технології) 

 

- управління якістю  

обслуговування (комунікація з 

клієнтом, методи 

обслуговування, методи 

контролю сервісу) 

 

- управління фінансовими 

потоками (цінова політика, 

організація процесу обліку 

продажу, форми розрахунку) 

 

- управління матеріально-

технічною базою (обладнання, 

ремонти, запаси) 

 

- управління інформаційним 

потоком (популяризація 

бренду, продукту, рекламна 

політика, комунікація із 

споживачем) 

 

Операції 

Персонал 

Клієнти 
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Для оцінки даного показника слід 

використовувати формули 1 та 2. 

Бал закладу ресторанного господарства по певній 

групі: 

групиНHгрупа ВВПВПБал *)*...*( 11 
      (1) 

де, 1П
- наявність або відсутність по кожному 

конкретному порушенні (наявність порушення 1, 

відсутність порушення 0); 1В
 - вагомість порушення 

в групі; групиВ
 - вагомість групи. 

Зведений бал закладу ресторанного господарства: 

групаНгрупазведений БалБалБал  ...%100 1 (2) 

Якщо  підприємство хоче автоматизувати 

даний процес та облікувати результати перевірок по 

закладу ресторанного господарства, а також зведені 

результати, у обліково-аналітичній системі необхідно 

розробити окремий модуль, що буде містити наступну 

інформацію: довідник порушень із відповідною 

ієрархією групування та виставленням вагомості 

порушень; періодичний регістр для фіксації 

інформації про перевірки; документ для фіксації 

інформації про перевірки; звіт для розрахунку балів 

закладу ресторанного господарства по групі та 

зведеного балу, з можливістю порівнювати показники 

з попередніми періодами. 

Ще одним не фінансовим методом оцінки якості 

страв та обслуговування є замовлення послуг таємних 

покупців. Для таємного покупця складається 

спеціальна анкета з переліком питань, які цікавлять 

управляючу компанію, що дає змогу оцінити роботу 

ресторану з точки зору споживачів. Результатом 

проведення такої оцінки є бал закладу, який 

визначається у відповідності до вагомості виявлених 

порушень у загальній їх масі. Для оцінки результатів 

перевірки таємного покупця підприємство може 

використовувати формули 1 та 2. Відрізнятися буде 

лише перелік порушень та їх вагомість, адже оцінка 

буде проводитися з точки зору зовнішнього 

користувача, а не внутрішнього. 

На сьогоднішній день існує два методи обліку 

результатів таких перевірок. Перший метод полягає в 

створенні у обліково-аналітичній системі  окремого 

модулю (аналогічного як для обліку результатів чек-

листів). Другий метод полягає у експорті даних з 

систем підприємства-виконавця у обліково-

аналітичну систему підприємства. Такий експорт 

даних може включати повні пакети інформації 

(суцільна передача даних) або експорт лише зведених 

показників по групах та загальних результатів по 

закладу. 

Дослідження практичної діяльності підприємств 

ресторанного господарства  показали, що лише 

невеликий відсоток підприємств використовує при 

аналізі продаж групу показників, що стосується 

технології приготування страв. Розрахунок таких 

показників дає змогу: покращити операційну роботу 

кухні, скоротити навантаження на персонал кухні, 

підвищити маржинальність страв, скоротити час на їх 

приготування, вивести страви, що є економічно 

неефективними з точки зору технологічних процесів.  

Для розрахунку таких показників потрібні дані про 

технологічні процеси, що здійснюються для 

приготування страви та нормативний час на їх 

виконання. Для зручності та скорочення часу на 

розрахунок вищезазначених показників, автор 

пропонує ввести в облікову систему (в модуль 

управлінського обліку) довідник, що міститиме 

інформацію, необхідну для розрахунку вище 

перелічених показників та звіт, що буде 

розраховувати запропоновані показники. Довідник 

повинен містити інформацію про процеси, які 

необхідні для приготування страви та є важливими 

для оцінки з точки зору трудових затрат персоналу, та 

час необхідний працівнику для виконання певного 

процесу. 

Роль даного довідника є надзвичайно важлива в 

процесі управління продуктом. Система обліку часу 

на процеси приготування дає змогу: сформувати 

нормативи часу та оцінити вартість часу, що 

необхідний для приготування страви, проаналізувати 

ефективність нової страви в меню закладу, оцінити 

навантаження персоналу кухні за певний період, 

виявити причини скарг споживачів на тривале 

очікування страв меню і т.д.  

З метою уникнення помилок, варто зазначити, що 

у довіднику повинен вказуватись фактичний час 

залучення працівника у процесі, а не час самого 

процесу. Так, наприклад, у процесі варіння картоплі 

працівник задіяний лише на етапах: покласти 

картоплю у ємність, кілька раз перемішати, посолити 

та зцідити воду. Усі ці процеси займають значно 

менше часу ніж безпосередньо час на процес варіння.  

На основі інформації даного довідника, можна 

здійснити розрахунок таких показників:  

Кількість процесів на 1 страву: 

     менюстравменю ККПКП _/
  (3) 

де, менюКП
 - кількість процесів на приготування 

страв меню закладу; менюстравК _  - кількість страв в 

меню закладу на певну дату. 

Кількість процесів певного виду на 1 страву: 

 

                           

                  (4) 

 

де, менюКПВ
 - кількість процесів певного виду, 

що використовуються на приготування страв меню 

закладу на дату; менюстравКВ _  - кількість страв у 

меню закладу, для приготування яких 

використовується процес певного виду, на дату. 

Кількість процесів певного виду на 1 страву з 

врахуванням структури продажу: 

продажстравпродажзважений КВКПВКПВ _/    (5) 

де, продажКПВ
 - кількість процесів певного виду, 

що були використані для приготування страв 

проданих за певний період;  продажстравКВ _  - 

кількість проданих страв за певний період, для 

менюстравменю КВКПВКПВ _/
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приготування яких було використано процес певного 

виду. 

Час на процеси 1 страви: 

60/)/( _ менюстравменю КЧПЧП                   (6) 

де, менюЧП
 - час необхідний на виконання 

процесів приготування страв меню закладу на дату;  

менюстравК _  - кількість страв в меню закладу на дату. 

Час на процес певного виду на 1 страву з 

врахування структури продажу: 

продажстравпродажзважений КВЧПВЧПВ _/
     (7) 

де, продажЧПВ
 - час необхідний на виконання 

процесів певного виду, необхідних для приготування 

страв проданих за певний період; продажстравКВ _  - 

кількість проданих страв за певний період, для 

приготування яких було використано процес певного 

виду. 

Вартість страви з розрахунку часу: 

годстрави СтавкаЧПВЧ *    (8) 

де, ЧП  - час на процеси, необхідні для 

приготування страви меню в кількості 1 шт.; 

годСтавка
 - середня заробітна плата за 1 годину 

роботи лінійного персоналу за певний період. 

Розглянемо детальніше показники, що входять у 

групу «Клієнти». 

Серед показників, що входять у дану групу 

додаткових розробок у обліково-аналітичній системі 

потребує показник частки доходів постійних клієнтів 

в обороті. Підприємство самостійно обирає принцип 

розрахунку кількості постійних клієнтів. В 

основному, постійними клієнтами вважають 

власників карток лояльності, якщо вони здійснили 

покупку більше ніж зазначена підприємством 

кількість раз за певний період. Для розрахунку даного 

показника у обліково-аналітичній системі повинен 

вестися облік операцій із картками лояльності. Якщо 

на підприємстві налагоджений процес автоматичного 

експорту даних із касових апаратів у обліково-

аналітичну систему, то інформація про номер 

транзакції з карткою лояльності, номер картки 

лояльності, форма оплати та склад замовлення 

повинні бути передані автоматично. У системі така 

інформація фіксується у відповідних документах та 

регістрах для подальшого розрахунку кількості 

постійних клієнтів та частки постійних клієнтів в 

обороті. 

 Найбільш клієнтоорієнтованим методом 

віддаленого контролю роботи закладів є створення 

гарячої лінії для споживачів. Тим самим управлінська 

компанія, не докладаючи особливих зусиль, може 

виявляти проблеми та недоліки, що впливають на 

продажі усіх закладах мережі. Звичайно, дані щодо 

скарг також потребують певної систематизації та 

оцінки. Для цього автор пропонує використовувати 

формули 9 та 10. 

Частка скарг на якість страви чи покупного товару 

в загальній кількості продажу даної страви чи 

покупного товару за певний період: 

 

(9) 

 

де, якістьС
 - кількість скарг на якість конкретної 

страви чи покупного товару за певний період; 

товарівстравК _  - загальна кількість продажу даної 

страви чи покупного товару за обраний період. 

Частка усіх скарг на якість страв чи покупних 

товарів до загальної кількості проданих страв та 

покупних товарів за період: 

%100*/ загзагзаг КСЧС     (10) 

де, загС
 - кількість скарг на якість страв та покупних 

товарів за певний період; загК
 - загальна кількість 

проданих страв та покупних товарів за обраний 

період. 

Фіксація такої інформації також може відбуватися 

у обліково-аналітичній системі. Для цього необхідно 

розробити модуль, що буде включати: довідник із 

зазначенням видів скарг, документ для реєстрації 

скарг та звіт для розрахунку вищезазначених 

показників. 

Наступним показником даної групи є коефіцієнт 

кількості позицій в чеку. Він розраховується як 

кількість страв та товарів проданих за певний період 

закладом ресторанного господарства поділена на 

загальну кількість чеків за даний період. Такий 

показник часто застосовується в системах мотивації 

персоналу закладу ресторанного господарства, що 

відповідає за продажі. Для його розрахунку у 

обліково-аналітичній системі достатньо вести 

інформацію про щоденну кількість чеків закладу. 

Якщо на підприємстві налагоджений процес 

автоматичного експорту даних із касових апаратів у 

обліково-аналітичну систему, то інформація про 

кількість чеків може передаватися автоматично та 

фіксуватися у відповідному документі. 

Окрім вище зазначених показників, для управління 

продажами важливу роль відіграє якісне 

налагодження в обліково-аналітичній системі: 

аналітичного обліку доходів від реалізації при різних 

формах розрахунку; аналітичний облік дебіторської та 

кредиторської заборгованості; аналітичний облік 

інгредієнтів в розрізі груп (бакалія, молокопродукти, 

м’ясо і т.д.); аналітичний облік технологічного 

обладнання (завантаженість, потужність, термін 

експлуатації, технологічні процеси, які виконуються з 

допомогою даного обладнання); порядок розрахунку 

допустимих залишків інгредієнтів та товарів на 

складах закладів ресторанного господарства; порядок 

розрахунку оборотності інгредієнтів та товарів та 

інша аналітика, яку підприємство вважає доцільною. 

Правильно організований синтетичний та аналітичний 

облік даних процесів в обліково-аналітичній системі, 

а також аналіз показників, що можуть бути 

розраховані на основі цих даних, дає змогу 

%100*/ _ товарівстравякістьякість КСЧС 
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підприємству приймати управлінські рішення в 

частині впливу на продажі. 

Підсумовуючи вище викладене, можна зробити 

висновок, що впровадження в управлінні продажами 

закладів ресторанного господарства ефективної 

системи збалансованих показників та налаштування 

обліково-аналітичного забезпечення розрахунку 

фінансових та не фінансових показників, дає змогу: 

отримувати широкий діапазон інформації про 

продажі, поглибити аналітику в частині управління 

продажами, підвищити швидкість отримання 

інформації, зменшити кількість помилок, що 

виникають в результаті ручного опрацювання 

інформації працівниками. Для цього підприємству 

необхідно розширити аналітичний облік інформації 

про продажі, ввести в управлінський модуль 

обліково-аналітичної системи додаткові довідники, 

регістри, документи та звіти та автоматизувати 

модулі, що стосуються розрахунку нефінансових 

показників. 

Перспективами подальших досліджень у даному 

напрямі є відображення результатів автоматизації 

розрахунку запропонованих автором показників, на 

базі конкретної обліково-аналітичної системи. 
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