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ВСТУП 

 

Побудова ефективної системи мотивації на підприємстві є важливим 

стратегічним завданням. Вона безпосередньо впливає на продуктивність 

виконання праці, а отже, і на конкурентоспроможність підприємства в умовах 

ринку. Крім того мотивація – найважливіший фактор залучення працівників 

вищої якості, збереження найцінніших кадрів, розвитку персоналу організацій в 

умовах оновлення виробництва та швидких змін зовнішнього середовища. 

Суть мотивації полягає в розробці такої системи матеріального 

стимулювання, яка б забезпечила виробництво високоякісної продукції і 

прибутковість своєї роботи, але для цього, перш за все, треба зацікавити кожного 

конкретного працівника в результативній, високопродуктивній праці. У зв’язку 

з цим обґрунтування підходів до підвищення ефективності даної системи та 

мінімізації  її недоліків є актуальним.  

Тому проблеми підвищення мотивації, а тому й продуктивності 

працівників збуту і маркетингу є важливими як у сучасних умовах, так і в 

майбутньому. Особливої гостроти ця проблема набуває в умовах посилення 

інтенсивності конкуренції, адже у наші часи вже не клієнт покупає товар, а 

підприємство продає його. 

 Дослідження теоретичних основ та практичного застосування управління 

конкурентоспроможністю знайшли своє відображення в працях закордонних 

учених Б.Вайтза,  Х. Суяна, А. Круегера, Л. Катца, К. Дастмана та інших. 

Дослідженню цих проблем присвячено праці вчених країн СНД − 

Балашова Ю.К., Богоявленської Ю.Б., Колот А.М., Маслова Е.В. та інших. В них 

приділяється значна увага формуванню максимально ефективних матеріальних 

стимулів з метою підвищення продуктивності праці персоналу. 

Економіка нашої держави знаходиться на особливій стадії розвитку і має 

свої специфічні риси, які відрізняються від специфіки розвитку країн з ринковою 

економікою, що значно ускладнює застосування існуючих функцій, методів, 

принципів менеджменту. Виникає необхідність комплексної оцінки діяльності 
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конкретного підприємства, як представника бізнесу, вивчення питань і сигналів, 

що свідчать про наявність кризових явищ, а також розробці заходів, спрямованих 

на їх мінімізацію. 

Актуальність викладених вище аспектів матеріального стимулювання 

персоналу, а також ефективних продажів, необхідність адаптації сучасних теорій 

під українські реалії зумовили вибір теми дипломної роботи, мету і завдання 

дослідження. 

Мета і завдання роботи. Мета роботи - розробка сучасної та ефективної 

системи оплати праці співробітників маркетингу та збуту. 

Для досягнення мети були поставлені такі завдання: 

1. Проаналізувати поняття «Матеріальне стимулювання праці». 

2. Проаналізувати фактори, що впливають на мотивацію співробітників до 

підвищення своєї продуктивності для досягнення зазначених параметрів 

ключових показників. 

3. Провести аналіз існуючих рішень по удосконаленню систем оплати 

праці. 

5. Вивчити зовнішню і внутрішню середу функціонування підприємства 

ТОВ «ПЛАСТІКС-УКРАЇНА», оцінити його фінансово- господарську 

діяльність. 

6. Провести аналіз впровадженої системи оплати праці співробітників 

департаментів маркетингу та збуту. 

7. Виявити недоліки функціонування поточної системи оплати праці 

працівників відділу збуту та маркетингу. 

8. Розробити нову систему оплати праці вище зазначених департаментів, 

або виправити недоліки вже впровадженої системи. 

Об'єкт дослідження. Об'єктом дослідження є система управління 

підприємства ТОВ «ПЛАСТІКС-УКРАЇНА». 

Предмет дослідження. Предметом дослідження є резерви підприємства,  

прийняття управлінських рішень щодо яких приведуть до підвищення 
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ефективності системи оплати праці працівників відділу збуту та маркетингу ТОВ 

«ПЛАСТІКС-УКРАЇНА». 

Методи дослідження. Для вирішення поставлених завдань в дослідженні 

використовувалися: методи фінансово-економічного аналізу, математичні і 

статистичні методи, метод інформаційного пошуку, метод мозкового штурму. 

Практична значимість роботи. Практична значимість роботи полягає в 

комплексному аналізі стану підприємства, у тому числі і системи оплати праці 

та у розробці конкретних заходів, які значно підвищать ефективність цієї 

системи, і в результаті, приведуть до збільшення показника чистого прибутку. 

Результати роботи можуть бути використані для практичного 

впровадження на підприємстві ТОВ «ПЛАСТІКС-УКРАЇНА». 

Формою реалізації проведеного дослідження є дипломна робота. 

Мета і завдання дослідження визначили структуру роботи. 

Структурно робота складається з трьох розділів, кожна з яких поділяється 

на кілька параграфів. 

У вступі показано актуальність теми, сформульована мета, основні 

завдання, визначені предмет, об'єкт та методи дослідження. 

У першому розділі розглянуто підходи до поняття «матеріальне 

стимулювання праці», розглянуті основні види та шляхи удосконалення систем 

оплати праці. Також були досліджені особливості у формуванні системи оплати 

праці для співробітників департаментів збуту та маркетингу. Для цього були 

проаналізовані джерела з даної проблеми, зазначені в списку використаної 

літератури. 

У другому розділі роботи проведено комплексний аналіз господарської та 

фінансової діяльності ТОВ «ПЛАСТІКС-УКРАЇНА». Виявлено передумови, які 

спонукають до розробки та впровадження заходів, спрямованих на підвищення 

ефективності системи оплати праці. 

У третьому розділі автором дипломної роботи запропоновані заходи, 

спрямовані на підвищення рівня мотивації працівників департаментів 

маркетингу і збуту, що в свою чергу повинні призвести до поліпшення ключових 
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показників компанії. Впровадження нових систем також збільшить зручність 

моніторингу цих показників. 

У висновку підведені підсумки виконаної роботи. 

Практична значимість роботи. Практична значимість роботи полягає в 

розробці чітких та дієвих заходів, що покращать продуктивність праці 

менеджерів із збуту, а також маркетологів, що дозволить збільшити валовий 

дохід підприємства, збільшити ліквідність та зменшити дебіторську 

заборгованість.  

Результати дослідження дипломної роботи будуть впровадженні у 

практичну діяльність ТОВ «ПЛАСТІКС-УКРАЇНА». 

 

  



9 
 

РОЗДІЛ 1.ТЕОРЕТИЧНІ ЗАСАДИ СИСТЕМИ ОПЛАТИ ПРАЦІ 

ПЕРСОНАЛУ ВІДДІЛУ ЗБУТУ ТА МАРКЕТИНГУ НА ПІДПРИЄМСТВІ 

1.1 Характеристика  поняття «матеріальне стимулювання праці» 

Однією з найважливіших мотиваційних теорій є теорія матеріального 

стимулювання праці. Вона полягає у формуванні та використанні систем 

матеріальних стимулів праці і розподілу заробітної плати відповідно до закону 

розподілу за кількістю та якістю праці (рис. 1.1). Система матеріальних стимулів 

праці складається з різноманітних взаємодоповнювальних спонукальних 

мотивів, пов'язаних єдиним процесом створення матеріальної зацікавленості у 

здійсненні трудової діяльності.  

 
Рис. 1.1. Зміст матеріального стимулювання праці 

Формування систем матеріальних стимулів охоплює три етапи: встановлення 

цілей, ресурсне забезпечення і побудову систем матеріальних стимулів. 

Використання систем матеріальних стимулів полягає у їх впровадженні та 

Матеріальне 
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Визначення цілей 
систем МСП

Ресурсне 
забеспечення МСП

Побудова систем 
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Впровадження 
систем МСП

Управління 
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Оцінка кількості і 
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Матеріальне 
заохочення і 

матеріальні санкції у 
відповідності з 

кількістю та якістю 
праці
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управлінні ними. Розподіл заробітної плати передбачає оцінку кількості та якості 

затраченої праці, а також здійснення на її основі матеріального заохочення і 

матеріальних санкцій. 

Визначені під час формування систем матеріальних стимулів праці умови і 

порядок стимулювання включають види, характер і розміри матеріального 

заохочення, матеріальних санкцій. У процесі формування і використання систем 

матеріальних стимулів закладаються необхідні спонукальні мотиви трудової 

діяльності, здійснюється орієнтація працівників на конкретні поточні й кінцеві 

результати, створюється матеріальна зацікавленість у вдосконаленні 

виробництва, прискоренні науково-технічного прогресу, зменшенні витрат, 

реалізуються колективні й особисті економічні інтереси працівників, 

забезпечується перспектива підвищення матеріального благополуччя. 

Матеріальне стимулювання праці вимагає встановлення і дослідження 

факторів, які визначають системи матеріальних стимулів. Йдеться про рушійні 

сили, що забезпечують формування і використання спонукальних мотивів для 

задоволення колективних і особистих економічних інтересів працівників. З 

огляду на специфіку впливу на колективи працівників і окремих виконавців 

виділяють три групи факторів, які визначають системи матеріальних стимулів: 

соціально-психологічні, економічні й організаційні (рис. 1.2) 
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ВИСНОВКИ  

В результаті написання першого розділу ми можемо сказати, що оплата 

праці – найважливіша категорія у системі умов праці. Урахування праці та 

заробітної плати займає одне з центральних місць в системі обліку на 

підприємстві. Заробітна плата є основним джерелом доходів робітників 

фірм, підприємств. Праця працюючих є необхідною складовою частиною 

процесу виробництва, споживання та розподілу створеного продукту. 

Заробітна плата - є важливим засобом підвищення зацікавленості 

працюючих у результатах своєї праці, її продуктивності, збільшення обсягів 

виробленої продукції, поліпшення її якості та асортименту. 

Збільшення ефективності суспільної продуктивності обумовлено, на сам 

перед, збільшенням виробництва та поліпшенням якості роботи. 

У результаті написання другого розділу, було з’ясовано, що 

досліджуване підприємство торгівельна компанія ТОВ «Пластікс-Україна» 

є лідером на ринку реалізації матеріалів для реклами. Підприємство має 

філіали у всіх крупних містах України. Кількість працівників – більше 400 

чоловік. Для збереження лідируючих позицій  підприємство повинно 

постійно проводити моніторинг ринку, і відповідно, докладати зусилля для 

збереження частини ринку, а також для пошуку та завоювання нових 

клієнтів.  Для досягнення цієї мети важлива роль відводиться працівникам 

підприємства, особливо працівникам  відділу збуту та маркетологам. Саме 

від них залежать обсяги реалізації продукції, і як результат, прибуток 

підприємства, за рахунок якого можливий подальший розвиток 

підприємства.  

Не зважаючи на великі обсяги реалізації продукції, підприємство 

відчуває нестачу оборотних коштів, що може призвести до кризи і 

припинення виконання обов’язків по сплатам рахунків постачальникам. 

Саме тому керівництву важливо  приділяти увагу управлінню дебіторською 

заборгованістю, а також управлінню запасами на складах, що дозволить 

зменшити потребу підприємства у зовнішніх джерелах фінансування. 
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Основними результатами написання третього розділу цієї дипломної 

стали наступні пункти. По перше, на підприємстві були виявлені значні 

недоліки у поточній системі формування оплати праці. Працівники не були 

замотивовані на постійне збільшення своєї продуктивності за рахунок 

стабільного підвищення рівня своїх продаж, а також не мали жодних 

обмежень в питаннях поставок товару з відстрочкою платежу. Маркетологи 

в свою чергу також не мали ефективної системи стимулювання, котра б 

заохочувала їх до більш активної праці. 

Для того щоб виправити виявлені недоліки, було запропоновано 

змінити наявні системи формування оплати праці для працівників 

департаментів збуту та маркетингу. Для працівників маркетингу була 

розроблена нова система, що базується на залежності від досягнення 

результатів по ключових показниках ефективності відповідального за них 

працівника. Дана система більш гнучка і варіативна, має більший 

стимулюючий ефект, а також згідно прогнозам експертів підприємства має 

принести додаткові 25-30% доходу для компанії.  Якщо даний 

імплементація даного проекту пройде успішно, усі департаменти 

підприємства будуть переведені на систему формування оплати праці 

основану на KPI. 

Для співробітників збуту було вирішено модернізувати стару систему 

оплати праці, та адаптувати її під наявні потреби підприємства. 

Імплементація прогресивної надбавки за перевиконання плану, та зміна 

залежності виплат звичайної бонусної ставки може принести для компанії 

мінімум 15% додаткового чистого прибутку щомісяця.\ 
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Додаток 1. Порівняння товарообороту 2015-2016 рр. 

 

 

Додаток 2. Порівняння товарообороту 2015-2016 рр. 
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Додаток 3. Оборотність складських запасів ТОВ «Пластікс-Україна» 

(Південно-Східний регіон) 

 

Додаток 4. Продаж товарів за напрямками 
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Додаток 5. Продаж за продуктами ТОВ «Пластікс-Україна» (Південно-

Східний регіон) 
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Додаток 6.  
ТОВ «ПЛАСТІКС-УКРАЇНА» 

 

 

П Р О Е К Т 
 

Вих. № ____- від ______________ 

 

.НАКАЗ № ____ 

 

Для досягнення цілей Компанії ТОВ «Пластікс-Україна» (далі - Компанія) щодо 

збільшення доходів , планування поточних витрат, інтенсифікації робіт по залученню 

Клієнтів і посилення стимулювання співробітників 

 

НАКАЗУЮ: 

I. З ____________  2017 р. включно встановлюються щомісячні особисті Плани 

продажів менеджерів з продажу Компанії (далі - Співробітники). Виконання Плану 

визначається обсягом валового прибутку від оплачених замовлень на послуги Компанії, 

які надійшли від Клієнтів даного Співробітника в звітному (календарному) місяці.  

Особистий план для кожного робітника буде встановлюватись заступником директора 

департаменту зі збуту та логістики відповідального за даний регіон, основуючись на 

плані продажу для департаменту. 

План продажу для департаменту та регіону на наступний рік буде. встановлюватись 

Фінансовим директором і буде наданий для директора департаменту зі збуту та логістики 

не пізніше 15 грудня. Індивідуальні плані повинні бути надані для робітників не пізніше 

25 грудня. 

План продажу для департаментів та регіонів має бути сформований на основі фактичних 

продажів за попередній рік із врахуванням коефіцієнту росту та сезонності.  
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II. Розмір заробітної плати керівників департаментів розраховується по наступній 

формулі: 

ЗП= фіксована ставка + бонус за виконання плану 

a. Бонус за виконання плану керівників складається з трьох складових частин: 

i.Бонус 1,5% від валового прибутку (без врахування ПДВ) від продажів департаменту 

ii.Штрафу/бонусу у розмірі 1% від різниці між допустимим значенням середньомісячної 

дебіторської заборгованості (20% від місячного обороту департаменту) та фактичним 

значенням. 

iii.Штрафу у розмірі 1% від суми простроченої дебіторської заборгованості. 

b. Бонус нараховується тільки по оплачених продажах. 

c. Бонус виплачується тільки при умові виконання плану департаментом не менш 

ніж на 80%. 

d. У випадку виконання плану менш ніж на 80% бонус нараховується, але його 

виплата буде виконана лише при умові виконання річного плану департаменту не менш 

ніж на 100% 

III. Розмір заробітної плати менеджерів та спеціалістів розраховується по наступній 

формулі: 

ЗП= фіксована ставка + бонус за виконання плану + бонус за перевиконання плану 

a. Бонус за виконання плану складається з двох показників: 

i.2% від валового прибутку (без врахування ПДВ) від продажу клієнтам які закріплені за 

цим співробітником в програмі 1С. 

ii.1% від валового прибутку (без врахування ПДВ) від продажу іншим клієнтам. 

b. Бонус за перевиконання плану складає виплату додаткових відсотків від 

фіксованої ставки, а саме: 

i.20% у випадку виконання плану в межах 100-110% 

ii.30% у випадку виконання плану більше ніж на 110% 

c. Бонус виплачується тільки при умові виконання особистого плану не менш ніж 

на 80%. 

d. У випадку виконання плану менш ніж на 80% бонус нараховується, але його 

виплата буде виконана лише при умові виконання річного особистого плану не менш ніж 

на 100% 

IV. У випадку якщо у департаменту, чи співробітника, є наявність заборгованості по 

документах, що мають бути отримані від клієнтів – виплата бонусів переноситься на 

наступний місяць (за умови погашення заборгованості). 
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V. Термін дії даного Наказу встановлюється до «_______» ____________ 201__ року. 

Якщо після завершення терміну дії даного Наказу не буде затверджений новий Наказ, 

дія даного Наказу автоматично пролонгується на наступний календарний місяць. 

 

 

Генеральний директор       

ТОВ "ПЛАСТІКС-УКРАЇНА"             ______________             
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