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운영 관리
매출 말고 "남는 돈"을 보고,
다음 달을 계획해요
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PART 6 · 운영 관리

매출이 늘었는데, 왜 남는 게 없을까요?
매출이 늘어도 재료비·인건비·임대료가 같이 늘면 이익은 오히려 줄 수 있어요.

매출 날짜, 채널, 상품별로 나눠 기록

매출총이익 매출에서 원재료비 같은 직접비용을 빼요

영업이익 여기서 임대료, 인건비, 마케팅비를 빼요

순이익 세금까지 빼고 남는 돈 어느 단계에서 돈이 새는지 보이면,
다음 달에 뭘 줄일지 바로 보여요.
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이익률, 업종마다 "보통"이 달라요
매출총이익률의 정상 범위예요.

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

외식업 30~40%

소매업 25~50%

박리다매형 5~15%

한 줄 정리 이익률이 낮다고 무조건 문제는 아니에요. 비슷한 업종과 비교해 보세요
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3만 원짜리가 팔리면, 실제로 얼마 남을까요?
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남는 돈

예시 숫자예요. 수수료와 배송비는 채널과 계약 조건마다 달라요.

한 줄 정리 광고 성과는 매출이 아니라, 광고비까지 뺀 "남는 돈"으로 판단하세요
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매출 기록을 다음 달 계획으로 바꾸는 4단계

1

기록하기

매출과 지출을 날짜, 채널, 상품별로

2

메모 남기기

행사, 휴일, 품절, 광고 변경처럼 
영향을 준 일

3

비교하기

비슷한 조건의 기간끼리 비교해 
반복되는 흐름 찾기

4

반영하기

상품, 광고, 콘텐츠 계획에 그대로 
녹이기

현장 팁 정확한 세무·회계 처리는 세무사와 상담하시길 권해요.
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