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ФР БТ-05 «Уценка Непродаж» для Куратора Партнерской франшизы 

Суть бизнес-технологии: Реализация товара с низким процентом продаж за счет снижения цены 

Цели бизнес-технологии: 

 Высвобождение денежных средств, «замороженных» в неликвидных товарах и излишках. Увеличение оборачиваемости товара. 

 Определение оптимальной розничной цены 

Подразделение – владелец: Коммерческий блок 

Ключевые моменты: 
Бизнес-технология «Уценка непродаж» включает в себя три основных этапа: 

 

1 ЭТАП  2 ЭТАП  3 ЭТАП 

Работа с Непродажами (контроль 

выкладки товара в торговом зале) 
 

Суть: Регулярный контроль за 

выкладкой, в соответствии с 

планограммой, товара с низким 

показателем оборачиваемости. 

 

Цель: удостовериться в доступности 

товара для покупателей в торговом 

зале. Исключить вероятность 

попадания в список для уценки 

непродаж товара, который не 

выставлен в торговом зале. 

 
График проверки выкладки 

товара: 1 раз в неделю, в 

понедельник. 

Инструмент для проверки: справка 
«Остатки по датам ввоза, непродажи» 

 Уценка Непродаж. 

 
Суть: Периодическое снижение цены на товары с низкой 
динамикой продаж. 

o для товаров с себестоимостью менее 300 руб. - 
периодическое снижение цены на 20% от текущей, на товары, 

динамика продаж по которым (в шт.) за предыдущие 4 недели не 
превышает 10% от остатка на начало анализируемого периода. 
o для товаров с себестоимостью 300 руб. и более - 
периодическое снижение цены на 10% от текущей, на товары, по 
которым отсутствуют продажи за предыдущие 8 недель. (Процент 
продаж = 0%). 

 
Цель: определить оптимальную цену на товар и увеличить процент 
продаж. 

 
График проведения акции: в соответствии с Графиком работ по 

подготовке регулярных акций. 

Период проведения: 1 раз в 2 недели 

Начало акции: в соответствии с Графиком работ по подготовке 

регулярных акций (день недели - среда, с момента открытия 

магазина). 

 Контроль продаж товаров, 

попавших в уценку 

Непродаж. 
 

Суть: Периодический 

мониторинг продаж товара и 

изменение  цены в 

соответствии с динамикой 

продаж. 

 
Цель: определить 

оптимальную цену на товар и 

увеличить процент продаж. 

 
Период проведения: 1 раз в 2 

недели. 

Инструмент для контроля: 

справка «Анализ продаж». 



 

 

 

 

 

ФР-БТ-05 Уценка непродаж 

 

Управляющий магазином Партнера Продавец-кассир магазина Партнера 

 

 
График работ по подготовке 

регулярных акций (1 раз в 2 

недели) 

 
Необходимость контроля 

выкладки товара в торговом 

зале (1раз в неделю, в 

понедельник) 

 
 
 
 

 
3 Определить дату начала 

подготовки к акции «Уценка 

непродаж» 

1 Сформировать список 

товаров с низким процентом 

продаж 

 
 

 
2 Проверить выкладку товара из 

списка в торговом зале. 

Проверить соответствие 

фактической цены товара и цены 

на ценнике 

 

4 Сформировать список товаров 

для акции «Уценка непродаж» 

 

 

5 Согласовать список товаров и 

расчетных цен с собственником 

 

 
6 На товары из согласованного 

списка изменить цены и 

установить категорию «Уценка» 

в 1С8 

 

 
7 Распечатать стикер – ценники 

и стикировать акционный товар 

 

 
8 Проверить выкладку 

товара категории 

«Непродажа» в 

торговом зале 

 

 

9 Провести мониторинг списка товаров с 

категорией цены «Уценка» (товары, 

попавшие в предыдущие списки уценки 

непродаж) 
 

Товар с отсутствием роста 

динамики продаж 

 
Товар с положительной 

динамикой продаж 

 

10 На основании результатов мониторинга 

провести изменение цен в 1С8 

 

 
Реализованы товары с низким процентом 

продаж 
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1 ЭТАП. Работа с непродажами (контроль выкладки товара в торговом зале) 
 
 

КТО? КОГДА? ЧТО ДЕЛАЕТ? РЕЗУЛЬТАТ 

Управляющий 

партнерским 

магазином 

Еженедельно 

по 

понедельникам 

1) формирует список товаров с низким процентом продаж для проверки 

выкладки и доступности товара для покупателей в торговом зале. 

Путь в 1С: Сервис/Внешние печатные формы и обработки/Внешние 

отчеты/Папка «Франшиза»/Остатки по датам ввоза, непродажи 

Детальное описание см. в Приложении 1. 

2) Передает сформированный список товаров продавцу-кассиру для проверки 

выкладки товара из списка в торговом зале и соответствия фактической цены 

товара и цены на ценнике 

ВАЖНО! В четные недели передавать на проверку список товара с установленной 

категорией 

В нечетные недели передавать на проверку список товара без установленной 

категории. 

Список непродаж передан 

для проверки продавцу- 

кассиру 

Продавец- 

кассир 

После 

получения 

списка 

Проверяет выкладку товара из списка в торговом зале и соответствие фактической 

цены товара и цены на ценнике 

 товар выставлен в ТЗ; 

 цена товара и категория 
соответствует данным в 1С; 

 товар, не найденный в ТЗ 

и магазине,  списан в 
Недостачу магазина 
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2 ЭТАП. Уценка Непродаж (Снижение цены на товары, попадающие под критерии «уценки непродаж») 
 
 

КТО? КОГДА? ЧТО ДЕЛАЕТ? РЕЗУЛЬТАТ 

Управляющий 

партнерским 
магазином 

В соответствии с 

Графиком работ по 

подготовке 

регулярных акций* 

Определяет дату формирования списка товаров, попадающих под критерии 

«непродажи». 

 

Дата формирования 

списка товаров, 

попадающих под 

критерии 

«непродажи» 

Управляющий 

партнерским 
магазином 

После определения 

даты (заранее до даты 
проведения акции) 

Формирует список товаров, в соответствии с общими требованиями: 

Требования к списку: 

 Стандартная уценка 

- с/с товара <300 руб.; 

- товар находился в магазине более 5-ти недель (дата последнего поступления 

товара в магазин ранее, чем 5 недель назад); 

-динамика продаж товаров (в шт.) за предыдущие 4 недели менее 10% от 

начального остатка; 

- переоценка по данным товарам проводилась ранее 2-х недель назад. 

 Другая шкала уценки 

- с/с товара 300 руб. и более; 
- товар находился в магазине более 9-ти недель (дата последнего поступления 

товара в магазин ранее, чем 9 недель назад); 

- динамика продаж товаров (в шт) за предыдущие 8 недель составляет 0% от 

начального остатка; 

- переоценка по данным товарам проводилась ранее 2-х недель назад. 
- из списка исключены минусовые и пустые остатки 

Список товаров с 

расчетными ценами 
для уценки 
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  Требования к цене: 

 При стандартной уценке цена снижается на 20% от текущей цены в магазине, 
для товара с с/с более 300 руб., цена снижается на 10%. Цена округляется до «9руб»; 

 категория цены в магазине - «Уценка». Срок окончания действия цены не 
устанавливается. 

Детальное описание см. в Приложении 2. 

 

Управляющий 

партнерским 
магазином 

После формирования 

списка 

Согласовывает сформированный список товаров и расчетных цен с собственником. 

При необходимости, по результатам согласования - проводит корректировку списка 
(не более 10% от общего количества SKU). 

Список согласован 

(при необходимости 
– скорректирован) 

Управляющий 

партнерским 

магазином 

После согласования 

списка собственником 

В 1С8 проводит изменение цен и установку категории «Уценка» на товары из 

согласованного списка: 

 Создает и проводит документ - «Установка категорий номенклатуры»: 

Внешние печатные формы и обработки/Внешние обработки/Рабочее место 

менеджера по ценообразованию/Установка акций. 

вид операции – установка категории; 

категория номенклатуры – Уценка, 

начало действия цены – со среды (в соответствии с Графиком работ по 
подготовке регулярных акций), 

срок действия цены – не указывать. (в случае нового поступления данного товара 
в магазин категория «Уценка» снимается с товара автоматически). 

 Выгружает и проводит документ «Установка цен номенклатуры в магазине»: 

Внешние печатные формы и обработки/Внешние обработки /Создание 
переоценок в магазине. 

В 1С изменена цена 

согласно списку, 

установлена 

категория «Уценка» 

Управляющий 

партнерским 
магазином 

За 1 день до начала 
акции 

Осуществляет печать ценников. Ценники должны быть распечатаны на оранжевом 
фоне с перечеркнутой предыдущей ценой и переданы в торговый зал 

Ценники переданы 
продавцу- кассиру 

Продавец- 
кассир 

В день 
предшествующий дню 

начала акции после 

закрытия магазина, 

либо в день начала 

акции    до    открытия 
магазина 

Проводит проверку выкладки товара, попавшего в уценку непродаж в торговом зале Товар размещен в 
торговом зале на 
основном месте 

выкладки и 

обозначен новыми 

ценниками. 

* Письмо с вложенным Графиком работ по подготовке регулярных акций поступает от Координатора Сети на рассылку 'franchise@galamart. ru'. 

График составлен на период – 3 месяца. 
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3 ЭТАП. Контроль продаж товаров, попавших в уценку Непродаж 
 
 

КТО? КОГДА? ЧТО ДЕЛАЕТ? РЕЗУЛЬТАТ 

Управляющий 

партнерским 

магазином 

1 раз в 2 недели Проводит мониторинг списка товаров с категорией цены «Уценка» (товары, попавшие в 

предыдущие списки уценки непродаж) с датой переоценки - ранее 2-х недель назад. 

 В случае отсутствия роста динамики продаж товар в соответствии с критериями 

попадает в новый список на уценку Непродж. 

 В случае роста продаж (процент продаж за последние 4 недели более 10%) 

экспертно принимается решение о повышении розничной цены. Рекомендовано повышать 

розничную цену не более, чем на 20% от текущей (либо не более, чем на 50 руб.) 

Список товаров на 

изменение цены 

Управляющий 

партнерским 

магазином 

1 раз в 2 недели В 1С8 проводит изменение цен. В случае, если принято решение повысить цену до Базовой 

цены магазина – снимает категорию «Уценка». Если цена остается ниже Базовой цены, то 

записывает новую цену так же с категорий цены «Уценка» 

Корректировка цен в 

1С8 
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Приложение 1 

Требования к формированию списка товаров с низким процентом продаж 

1. Сформировать в 1С8 отчет «Остатки по датам ввоза, непродажи». 

Путь: (Сервис/Внешние печатные формы и обработки/Внешние отчеты/ Папка «Франшиза»/Остатки по датам ввоза, непродажи) 

Настройки: 

Период – 21 день 
Конец периода – текущая  дата 

Дата ввоза – по… предыдущая дата перед началом периода продаж. 

 
2. Сформировать из выгруженного отчета список позиций для проверки. 

Оставить следующие столбцы: 

 

В столбце Склад/кол-во исключить минусовые и пустые остатки. 

Установить фильтр в столбце «Категория 1с8». 

В четные недели передавать на проверку список товара с установленной категорией 
В нечетные недели передавать на проверку список товара без установленной категории. 

3. Готовый список передать продавцу-кассиру для проверки 


