
Матрица KPI для малого бизнеса по отраслям: от
трафика до прибыли
Фреймворк для определения ключевых показателей эффективности сайта, исходя из
бизнес-модели и отрасли.

Введение: Зачем нужна Матрица KPI?

Владельцы малого бизнеса часто сталкиваются с проблемой: какие данные действительно
важны для роста? Эта Матрица KPI поможет вам сосредоточиться на метриках, которые
напрямую влияют на прибыль и развитие вашего дела. Мы разделили KPI по отраслям и
уровням, чтобы вы могли выбрать наиболее релевантные показатели и не утонуть в море
бесполезных цифр. Правильно выбранные KPI позволяют принимать решения на основе
данных, а не интуиции, что увеличивает прибыль на 25-40% за счет оптимизации проблемных
зон (megagroup.ru).

Уровни метрик: От стратегии до операционки

Для эффективного управления важно разделять метрики по уровням. Это предотвращает
информационную перегрузку и позволяет каждому члену команды фокусироваться на своих
задачах (megagroup.ru).

* Финансовые (верхний уровень): Стратегические показатели, контролируемые владельцем и
топ-менеджментом ежемесячно/ежеквартально. Отражают общее финансовое здоровье и
рост бизнеса.

* Операционные (средний уровень): Тактические показатели, отслеживаемые руководителями
отделов маркетинга и продаж еженедельно. Отражают эффективность процессов.

* Технические/Поведенческие (нижний уровень): Операционные метрики, контролируемые
менеджерами и специалистами ежедневно. Отражают взаимодействие пользователей с
сайтом.

Матрица KPI по отраслям

� Таблица не помещается на страницу PDF — она содержит слишком много столбцов. Полная
таблица доступна для скачивания в файле Excel, который прилагается к этому материалу.

Типичные ошибки: «Метрики тщеславия»

Метрики тщеславия — это показатели, которые выглядят впечатляюще, но не дают реальной
информации о состоянии бизнеса и не помогают принимать управленческие решения. Они
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часто вводят в заблуждение и отвлекают от действительно важных данных.

Примеры метрик тщеславия:

* Общий трафик: Если он не конвертируется в лиды или продажи, это просто цифра
(e-pepper.ru).

* Количество лайков/репостов: Без привязки к охвату и конверсии в целевое действие.

* Позиции в поиске: Высокие позиции по нерелевантным запросам не принесут прибыли.

* Просмотры страниц: Если пользователи быстро уходят или не совершают целевых действий.

* Время на сайте: Может быть высоким из-за медленной загрузки или сложной навигации, а не
из-за вовлеченности (e-pepper.ru).

Важно: Важные показатели (KPI) всегда связаны с деньгами. Это не просмотры страниц и не
время на сайте (megagroup.ru).

Как использовать Матрицу KPI

□ Определите свою отрасль и бизнес-модель.
Выберите наиболее подходящий раздел в таблице.

□ Выберите 5-7 ключевых KPI для каждого уровня.
Не нужно отслеживать все подряд. Сосредоточьтесь на тех, что напрямую влияют на ваши бизнес-цели. KPI
должны быть немногочисленными и реально важными — не 50 метрик, а 5–7 ключевых (antitreningi.ru).

□ Настройте системы аналитики (Яндекс Метрика, Google Analytics).
Убедитесь, что счетчики установлены корректно на всех страницах. Настройте цели и события для выбранных KPI.
Для каждого отдельного проекта (сайта, приложения) необходимо создавать собственное свойство в системе
аналитики.

□ Исключите внутренний и спам-трафик.
Ваши сотрудники и боты могут искажать статистику. Настройте фильтры в системах аналитики.

□ Регулярно отслеживайте и анализируйте данные.
Финансовые KPI — ежемесячно/ежеквартально, операционные — еженедельно, технические — ежедневно.
Принимайте решения на основе трендов, которые наблюдаются как минимум несколько недель, и на достаточном
объеме данных.

□ Свяжите KPI с целями и мотивацией команды.
Хороший KPI отдела продаж — понятная связь: делаю — получаю результат — влияю на премию (factor-prodazh.ru).
Каждый уровень управления фокусируется на своих 5-7 метриках, что повышает качество принятия решений на
35% (megagroup.ru).

□ Внедрите сквозную аналитику (при необходимости).
Особенно важно для компаний с длинным циклом сделки, офлайн-составляющей или сложными воронками
продаж. Это позволит отследить полный путь клиента от первого клика до повторной покупки и точно рассчитать
окупаемость каждого вложенного в рекламу рубля.

Важность LTV и CAC для малого бизнеса

LTV (Lifetime Value) Показывает, сколько валовой прибыли приносит один клиент
за все время взаимодействия с магазином. При среднем
чеке 3000 руб, 4 покупках за 2 года и марже 40%, LTV =
4800 руб. Это максимальная сумма, которую можно
потратить на привлечение клиента с нулевой прибылью
(megagroup.ru).

CAC (Customer Acquisition
Cost)

Рассчитывается как все расходы на привлечение новых
клиентов, деленные на их количество. Например, при
бюджете 600 тыс руб и привлечении 400 новых клиентов,
CAC = 1500 руб (megagroup.ru).



Соотношение LTV/CAC Критически важный показатель. Идеальное соотношение LTV
к CAC должно быть не менее 3:1. Если LTV < CAC, вы теряете
деньги на каждом клиенте. Если LTV/CAC слишком высок
(например, 5:1), возможно, вы недоинвестируете в маркетинг
и можете привлекать больше клиентов.
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