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В настоящее время мы можем наблюдать тенденцию повышения 
уровня требований, предъявляемых потребителями к качеству предос-
тавляемых услуг. Качество является ключевым показателем конкурен-
тоспособности предприятия. Качество услуг во многом зависит от ком-
петентности, радушия, вежливости сотрудников компании. 

Для любого коммерческого предприятия главным показателем ре-
зультативности деятельности является прибыль, на которую влияют 
разные факторы. Для выявления связей на предприятии малого бизнеса, 
занимающегося реализацией корпусной мебели, используется корреля-
ционно-регрессионный анализ.  

Для анализа были взяты данные с торговых точек, которые осуще-
ствляют реализацию корпусной мебель через физические лица.  

Для начала сравним с помощью пакета MS Office Excel (Анализ 
данных – Однофакторный анализ) объем продаж 4 торговых точек, рас-
положенные в разных частях города. Период, за который взяты данные, 
май 2015 - апрель 2016. Для визуального представления была построена 
блочная диаграмма (рисунок 1), по которой можно сделать вывод, что 
схожие данные у 2 и 3, 1 и 4 сильно отличаются от остальных. 

 

Рис. 1. Блочная диаграмма 
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Для проверки суждений, насколько схожи объемы продаж торго-
вых точек между собой, используется дисперсионного анализа. 

Результаты однофакторного анализа представлены на рисунке 2. 

 

Рис. 2. Однофакторный дисперсионный анализ  

Как видим, F = 7,97 > 2,816 (р-значение = 0,00024 < 0,05). Таким 
образом, гипотеза Н0 отклоняется. Статистически значимая разница 
между средними объемами продаж существует. 

С помощью процедуры Тьюки-Крамера было определено, что 
группа магазинов 1-2, 1-3, 1-4, 2-4 отличается от остальных по среднему 
объему продаж. Лишь две (2-3 и 3-4) группы магазинов не имеют значи-
тельного отличия. 

1-2 545 214 
1-3 534 697 
1-4 349 113 
2-3 10 517 
2-4 196 101 
3-4 185 584 
nj 12 
Qu 2,02 

Кр разм 191 223 

Проверим статистически значимую разницу между дисперсиями 
объемов продаж разных торговых точек при уровне значимости равен 
0,05 с помощью критерия Левенэ. Для этого были рассчитаны абсолют-
ные значения разницы объема продаж за месяц и медианы. Результат 
однофакторного анализа по новым данным представлен на рис. 3. 

 

Рис. 3. Однофакторный дисперсионный анализ по критерию Левенэ 
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Результаты вычислений на основе данных из таблицы: F = 3,86 > 
2,816 (р-значение = 0,0,15 < 0,05). Таким образом, гипотеза Н0 отклоня-
ется. Между дисперсиями внутри каждой группы есть существенная 
разница.  

Для дальнейшего анализа объединим вторую и третью торговые 
точки, первую и четвертую будем рассматривать отдельно. Рассмотрим 
какие факторы в большей в мере влияют на объем продаж в данной ор-
ганизации для торговых точек и построим регрессионные модели. 

В нашем случае количество наблюдений равно 12 (данные взяты 
год), количество объясняющих переменных 3. Объем продаж это зави-
симая переменная, заработная плата, затраты на акции, кол-во реклама-
ций. На основе проведенного регрессионного анализа были получены 
следующие результаты: 

 для первой торговой точки: 83% определяются данными пара-
метрами, а 17% другими факторами, при изменении заработной платы 
на 1 руб объем продаж увеличиться на 7.38, если другие параметры ос-
таются неизменными, при изменении затрат на акции на 1 рубль объем 
продаж увеличиться на 12.7, если другие параметры остаются неизмен-
ным. Как видно фактор затраты на акции является более значимым.  

 для второй и третьей торговой точки: 67% определяются данны-
ми параметрами, а 23% другими факторами, при изменении заработной 
платы на 1 руб объем продаж увеличиться на 10.2, если другие парамет-
ры остаются неизменными, при изменении затрат на акции на 1 рубль 
объем продаж увеличиться на 8.6, если другие параметры остаются не-
изменным. Как видно фактор заработная плата является более значи-
мым. 

 для четвертой торговой точки: 43% определяются данными па-
раметрами, а 57% другими факторами при изменении заработной платы 
на 1 руб объем продаж увеличиться на 12.1. 

На данном предприятии персонал является неотъемлемой частью 
при достижении главных целей – увеличение прибыли. 

Персонал является одним из главных факторов результативности 
любого предприятия, особенно малого предприятия, оказывающего ус-
луги. Малые предприятия отличает простота организационной структу-
ры, личное участие и заинтересованность руководителя во всех делах 
компании. Объясняется это небольшим масштабом производства, огра-
ниченностью рынка и незначительным числом партнеров. В этих усло-
виях процесс управления упрощается, появляется возможность гибко 
реагировать на внешние изменения, быстро приспосабливаться к ме-
няющимся требованиям и ситуациям. 
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