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С целью повышения уровня продаж в торговых предприятиях 
необходимо грамотно мотивировать сотрудников. Многие предпри-
нимательские структуры заметили снижение прибыльности своего 
бизнеса (маржинальность). При постоянной конкуренции предпри-
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ятий наблюдается повышение затрат на привлечение потенциальных 
клиентов. Заметно снижается эффективность проводимых рекламных 
мероприятий (в год на 5–7%). Основное внимание уделяется Upsell и 
Cross sell продажам, с целью изменения в сторону увеличения среднего 
чека покупки и продажи сопутствующих (дополнительных) товаров.

Изменить количество продаж можно, применив один из распро-
страненных методов – мотивация персонала, заинтересовав работника 
плодотворно работать с каждым клиентом торгового предприятия, 
преобразовав его из потенциального клиента в реального покупателя.

Наиболее действенным методом привлечения сотрудников к 
качественному выполнению должностных обязанностей – это ма-
териальное стимулирование. На стимулировании строится общая 
система стимулирования, которая включает определенный собой 
комплекс материальных поощрений:

– дифференцированная оплата труда сотрудников, адекватная 
показателям их работы (ставка и процент за выполненное ко-
личество работы);

– регулярное премирование (за месяц, квартал, год), доплата за 
выслугу лет, материальное поощрение за разработку иннова-
ционных методов работы;

– комиссионные выплаты, процент от перевыполнения плана 
продаж;

– выплата бонусов, в соответствии внесенного вклада в деятель-
ность торгового предприятия определенным сотрудником.

Наравне с материальным стимулированием предусмотрено и нема-
териальное поощрение сотрудников, в виде таких мероприятий, как:

– организация презентаций, юбилеев, торжественных меропри-
ятий с чествованием заслуг сотрудника;

– поддержка сотрудника в трудной жизненной ситуации (бо-
лезнь работника, близких родственников);

– улучшение условий работы (новое оборудование, программное 
обеспечение, комната отдыха или психологической разгрузки);

– памятные подарки;
– помощь в приобретении или благоустройстве жилья.
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Некоторые компании используют свои нестандартные формы 
мотивации, которые зависят от фантазии и изобретательности ру-
ководствующего аппарата.

Перечислим уже используемые на предприятиях формах моти-
вации сотрудников:

– вручение подарков за высокие показатели продаж, носящие 
нерегулярный характер с целью создания интриги;

– поздравление сотрудника с юбилеем или другой знаменатель-
ной датой без предупреждения в виде сюрприза;

– приобщение толкового сотрудника к решению более сложных 
задач, чтобы он почувствовал доверие и признание его досто-
инств. 

Рис. 1. Инструменты мотивации профессиональной эффективности

При построении системы стимулирования на торговом предпри-
ятии руководителю необходимо учитывать особенности каждого 
работника. Однако не всегда это бывают действенные меры, руко-
водство не достигает желаемого результата от персонала. Опыт дру-
гих руководителей говорит о пересмотре всех нюансов в построении 
системы мотивации (не учтены какие-то интересы сотрудников, вы-
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бран не тот метод мотивации). Иногда достигается обратный эффект, 
накаляется психологический климат в коллективе, а руководитель 
это не заметил; сотрудники не осведомлены о планах предприятия, 
низкий уровень профессионализма.

Увеличить количество проданных товаров, возможно активно 
заинтересовывая сотрудников используя методы мотивации персо-
нала. Мотивируя сотрудника нужно добиться заинтересованности 
персонала предприимчиво обслуживать каждого посетителя торго-
вого предприятия, преобразовывая его из потенциального клиента 
в реального покупателя.

Материальная заинтересованность сотрудников – наиболее эф-
фективный движущий фактор для любого вида бизнеса. На основе 
материального стимулирования строится дальнейшая мотиваци-
онная система. Этот вид мотивации представляет собой комплекс 
материальных поощрений: дифференцированная оплата труда пер-
сонала (ставка и процент за выполненное количество работы); ре-
гулярное премирование (каждый месяц, квартал, год), доплата за 
выслугу лет, материальное поощрение за введение инновационных 
методов продаж; выплаты, согласно уровню продаж; выплата бону-
сов, размер которых должен соответствовать принесённой пользе 
компании конкретным сотрудником.

Одним из основных фактором эффективности труда является 
мотивация труда, которая также влияет на степень раскрытия тру-
дового потенциала работника.

В соответствии с моделью Портера-Лоулера, которую называют 
как «теория справедливости и правды, или комплексной мотива-
ции», степень приложенных усилий определяется степенью возна-
граждения [4].

Модель Портера-Лоулера способствует понять сотруднику со-
ответствие результатам деятельности от личностных и трудовых 
способностей. Важно понимать сотруднику свою необходимость 
на предприятии. Лоулер считал, что количество усилий, прила-
гаемых работником, прямо пропорционально ценности возна-
граждения.
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При поступлении сотрудника на работу поступает не рабочая 
сила, а личность с комплексом достоинств и недостатков, со своими 
потребностями и проблемами. Повышая эффективность деятельно-
сти сотрудников с использованием мотивационных инструментов и 
справедливого премирования позволяют повысить производитель-
ность труда и добиться более высоких результатов деятельности [1].

По статистическим данным, успешно зарекомендовала себя в 
мировой практике система ключевых показателей эффективности 
(KPI), с использованием которой прибыль предприятия может воз-
расти от 10 до 30%, в виду ориентации деятельности сотрудников 
на достижение запланированных результатов с возможностью их 
перевыполнения (это зависит от конкретного человека и условий), 
повышает мотивацию и лояльность персонала [3].

Внедрение системы управления и мотивации с помощью KPI 
требует особых знаний у руководителей предприятий, не только 
торговых, но и с другими видами деятельности, которые можно при-
обрести с использованием корпоративного обучения. Система опла-
ты труда за результат, когда определенная часть заработка ставится 
в зависимость от индивидуальной и общей эффективности работы, 
обеспечивает возможность избежать увольнений или сокращений 
заработной платы во времена мирового кризиса и повысить произ-
водительность труда [5].

Система ключевых показателей эффективности является эффек-
тивным методом трудовой мотивации персонала, так как перед ра-
ботниками ставятся четкие решаемые задачи с реальными целями 
и планами (в случае профессиональной разработки и настройки 
системы компетентным сотрудником) и критерии получения воз-
награждения, как переменная часть заработной платы, а так осна-
щение удобным и адаптивным под специфику компании (в любой 
деятельности можно определить хотя бы один основной вычисляемый 
показатель эффективности) инструментом системы менеджмента. 
Благодаря этим основополагающим пунктам система KPI получила 
широкое распространение среди европейских и ряда других стран, 
возведя применение данной системы в ранг национальной идеи, 
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в отличие от отстающего постсоветского пространства, которому 
предстоит в этом отношении свой уникальный и нелегкий путь [2].
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