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Обучение - одна из функций сферы управления персоналом, которая, 

как и управление качеством, является одной из составляющих управления 

предприятием.  Постоянное повышение квалификации и переподготовка 

персонала – это необходимость для обеспечения высокого качества и 

эффективной деятельности предприятия в условиях научно-технического 

прогресса [3]. 

В данной статье оценивается влияние обучения персонала в магазине 

школьной формы «Класс и К» на уровень продаж методом дисперсионного 

анализа. В данный магазин в сезон августа на работу приняли 4 новых 

сотрудника, каждый из которых в течение трех месяцев прошел разное 

количество индивидуальных обучений: первый продавец прошел 

однократное обучение, второй два обучения, третий - 3 обучения, четвертый 

- 4 обучения. В течении пяти недель был определен объем продаж каждого 

продавца (табл. 1).  
 

Таблица 1- Уровень продаж продавцов с учетом обучения 

Уровень продаж продавцов с учётом обучения (тыс.руб.) 

Недели 1 обучение 2 обучения 3 обучения 4 обучения 

1 неделя 17,3 26,3 20,8 23,4 

2 неделя 22 25,3 25,2 20,3 

3 неделя 17,2 22 20,6 21,2 

4 неделя 18,9 21,2 23,5 16,5 

5 неделя 18,7 23,5 21,9 17,9 

среднее 18,82 23,66 22,8 19,86 

 

Цель эксперимента — определить, влияет ли обучение персонала на 

уровень продаж. В каждой из групп показан уровень продаж за месяц в 

течении пяти недель. Результаты однофакторного дисперсионного анализа 

представлены на рис. 1. 



 
Рисунок 1 - Результаты однофакторного дисперсионного анализа 

 

Анализ представленных расчетов показывает, что между выборочными 

средними наблюдается некоторая разница. Средний уровень продаж, 

полученных от первого работника c 1 обучением, -18,82, от второго (2 

обучение) — 23,66, от третьего (3 обучения) — 22,4 и от четвертого (4 

обучения) — 19,86. Верхнее    критическое   значение Fкр= 3,23.  

Вычисленная F-статистика=5,09, превышает верхнее критическое значение 

Fкр = 3,23, нулевая гипотеза отклоняется, р-значение = 0,01156 не превышает 

уровень значимости α=0,05%, нулевая гипотеза отклоняется. Это значит, что 

существует по крайней мере один продавец, у которого среднее значение 

отличается от других. 

Распределение уровня продаж продемонстрировано на диаграмме 

разброса (рис.2). На ней ясно видна разница как между группами, так и 

внутри них.  
 

 
Рисунок 2 - Диаграмма разброса уровня продаж в месяц в зависимости от 

количества их обучения. 

Итак, между четырьмя выборочными средними существует разница. 

Чтобы определить, какой из продавцов отличается от других по объему 



продаж, можно воспользоваться процедурой Тьюки-Крамера, использующее 

попарное сравнение между продавцами.  

Применим процедуру Тьюки-Крамера к задаче. Следует проверить 4(4 

– 1)/2 = 6 пар продавцов. Вычислим модуль разности между 

соответствующими средними значениями (табл.2). 

Таблица 2-Попарные сравнения выборочных средних 

 

Вычисляем критический размах. Для этого по таблице Дисперсионного 

анализа определим величину MSW =4,8945. Затем найдем величину QU при α 

= 0,05, с = 4 (число степеней свободы в числителе) и n – с = 20 – 4 = 16 (число 

степеней свободы в знаменателе), воспользуемся таблицей 

стьюдентизированного размаха. 
Получаем: 

                (1) 

Поскольку лишь у первой пары продавцов школьной формы модули 

разности между соответствующими средними значениями - 4,84 больше чем 

вычисленный критический размах- 4,47 (4,84>4,47), следует, что 

статистически значимая разница существует между первым и вторым 

продавцом. Все остальные пары имеют выборочные средние, которые не 

позволяют говорить о их различии. Проанализировав работу, можно сделать 

вывод о том, что обучение влияет на уровень продаж, но для существенного 

увеличения уровня продаж достаточно провести только два обучение. 
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Попарное сравнение выборочных средних 

Пары продавцов Х1 (среднее) Х2 (среднее) Х1-Х2 (модуль) 

1 и 2 18,82 23,66 4,84 

1 и 3 18,82 22,8 3,98 

1 и 4 18,82 19,86 1,04 

2 и 3 23,66 22,8 0,86 

2 и 4 23,66 19,86 3,8 

3 и 4 22,8 19,86 1,84 
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