
Расчет декомпозиции
Как понять, куда в бизнесе приложить усилия



P * Q = G
Наша основная задача 
понять: 

Чтобы достичь точки G 
и купить гелендваген 

сколько раз (Q) нужно 
продать 

продукт с прибылью с 
чека (P)



P * Q = G
Пример: 150 000 руб. * 5 раз = 750 000 руб.



Сначала P, затем Q
Сначала рассчитаем P – 
прибыль с чека! А затем Q. 

Для расчета P нам потребуется 
знать средний чек и расходы 
по чеку (кроме рекламы), а так 
же детали затрат на рекламу: 
стоимость клика, конверсию 
клика в лиды и лида в покупки. 

А Q рассчитать просто: 
поделим G на P.



Призовем человека-математика



Еще раз: что нам 
нужно?

Ответ: Зная G, рассчитать P и Q



Чтобы строить прогнозы 
новой точки G

Нам нужно проанализировать уже существующий бизнес.

Для этого выбрать период и посмотреть в статистике следующие показатели: 

• Вся выручка за период 

• Количество продаж 

• Количество лидов 

• Количество кликов 

• Расходы по чеку (можно разделить понесенные расходы за период на 
количество продаж) 

• Сумма потраченных денег на рекламу 



Что мы должны знать 
изначально?

• Средний чек за период 
= вся выручка / количество продаж 

• Расходы по чеку (кроме рекламы) 
Все расходы, которые мы несем с каждой продажи 

• Конверсию лидов в покупки 
= количество тех, кто купил на тех / количество тех, оставил заявку (лиды) 

• Конверсию кликов в лиды 
= количество тех, кто оставил заявку (лиды) / количество тех, кто зашел на наш лендинг 
(кликнул по объявлению) 

• Стоимость клика 
= сумма потраченных денег на рекламу / количество кликов (тех, кто зашел на лендинг)



Пример…



Что мы теперь можем 
рассчитать?

• Стоимость лида 
= Стоимость клика / Конверсия кликов в лиды 

• Стоимость клиента (Расход на рекламу с чека)  
= Стоимость лида / Конверсию лидов в покупки 

• Маржа с чека без учета рекламы  
= Средний чек - Расходы по чеку (кроме рекламы) 

• P (Прибыль с чека)  
= Маржа с чека без учета рекламы - Стоимость клиента



Пример…



И вот наши целевые 
показатели за 2 месяца

• Q (Количество продаж) = G / P  
= G (целевая сумма) / P (прибыль с чека) 

• Количество лидов  
= Q (Количество продаж) / Конверсию лидов в покупки 

• Количество кликов  
= Конверсию лидов / Конверсию кликов в лиды 

• Стоимость рекламы 
= Q (Количество продаж) * Стоимость клиента



Пример…



А сколько нужно в неделю 
и в день?

• При желании разделим 
целевые показатели за 2 
месяца на 8 (недель) и 
получим целевые показатели 
в неделю 

• А если разделим еще на 7 
(дней), то получим целевые 
показатели в день



Пример…



Вывод: находим слабое 
звено

Теперь мы знаем: сколько лидов нам 
нужно в день для G и сколько для 
этого вложить в рекламу. 

И если не укладываемся, то что-то 
поменять, рассчитать несколько 
гипотез, например: 

1) Поднять средний чек 

2) Поработать с конверсией лендинга 

3) Поработать с конверсией в продажи 

4) Протестировать новый канал 
трафика с меньшей стоимостью клика 

5) Что-то еще…



Пример: две гипотезы



Есть ньюанс:

У вас же несколько источников трафика? 

Тогда каждый источник трафика – это отдельная 
гипотеза, со своими показателями. 

Если у вас реклама с оплатой не за клики, а за 
показы, то вам потребуется слегка поменять 
таблицу.
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