
Мотивация

Двухфакторная теория мотивации персонала (Фредерик 
Герцберг) 

— Факторы, удерживающие на работе (гигиенические факторы) — 
административная политика компании, условия труда, величина 
заработной платы, межличностные отношения с начальниками, 
коллегами, подчинёнными. 
Факторы гигиены — обеспечивают отсутствие неудовлетворенности 

— Факторы, мотивирующие к работе, (мотиваторы) — достижения, 
признание заслуг, ответственность, возможности для карьерного роста. 
Факторы мотивации — обеспечивают удовлетворенность трудом 

Таким образом, для того чтобы персонал ощутил полную 
удовлетворенность трудом, менеджер должен обеспечить сначала 
наличие факторов гигиены (состояние отсутствия неудовлетворенности), 
а затем — наличие факторов мотивации (состояние удовлетворенности).
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Стимулирование

Материальное

Денежное Не денежное Нематериальное

Заработная плата
Отчисления от 
прибыли
Доплаты
Надбавки
Ссуды

Социально-
психологическое:
Общественное 
призвание, 
повышение 
престижа
Творческое:
Повышение 
квалификации, 
стажировки 
командировки
Свободное время:
Дополнительный 
отпуск, гибкий 
график, выбор 
времени отпуска

Социальное:
Медицинское 
обслуживание
Страхование
Путевки
Питание
Оплата транспорта
Функциональное:
Улучшение условий 
труда

ВИДЫ СТИМУЛИРОВАНИЯ В ОРГАНИЗАЦИИ
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Система оплаты сотрудников включает:

∙оклад
∙основная премия 
∙дополнительная премия 
∙депремирование

В современных розничных сетях применяют три системы 
начисления премии продавцам:

•Индивидуальная – весь бонус получает продавец 
осуществивший продажу.

•Коллективная – бонусы от продаж суммируются и делятся на 
всех членов коллектива.

•Смешанная – коллективно-индивидуальная – часть бонуса 
получает продавец, а часть поступает в общий фонд и делится 
между членами коллектива.
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Пример 1 Ежемесячная Полугодовая
Дополнительн

ые

    
Выполнение плана 

по выручке магазина

Выполнение 
личного плана 
выручка в час

Выполне
ние плана 

по 
конверси

и

Выпол
нение 
плана 

по 
емкост
и чека

ИТОГ
О

Выполнение 
плана по 
выручке

Прове
рки 

тайны
й 

покупа
тель

Миним
изация 
товарн

ых 
потерь

Настав
ничест

во

Должность

Оклад/
ч. 

ставка
Колич. 
Часов

Базова
я з/п от 90% от 95%

100% и 
более от 95%

100% и 
более от 95% от 95% от 95%

100% и 
более от 95%   

Директор    15% 20% 25%   10% 10%  100% 150% 50% 15%

Ст Продавец    10% 15% 20% 10% 15% 10% 10%     15%

Продавец    10% 15% 20% 10% 15% 10% 10%     15%
Пример 2 Ежемесячная Полугодовая

Дополнитель
ные

    
Выполнение плана 

по выручке магазина

Выполнение личного 
норматива по выручке 

в месяц

Выполне
ние 

плана по 
конверси

и

Выпол
нение 
плана 

по 
емкост
и чека

ИТОГ
О

Выполнение 
плана по 
выручке

Прове
рки 

тайны
й 

покупа
тель

Миним
изация 
товарн

ых 
потерь

Наста
вничес

тво

Должность

Оклад
/ч. 

ставка
Колич. 
Часов

Базов
ая з/п от 90% от 95%

100% и 
более

150 000 
руб

150 000 - 
200 000 

руб
от  200 
000 руб от 95% от 95% от 95%

100% и 
более от 95%   

Директор    15% 20% 25%    10% 10%  100% 150% 50% 15%

Ст Продавец    10% 15% 20% 5% 10% 15% 10% 10%     15%

Продавец    10% 15% 20% 5% 10% 15% 10% 10%     15%

Основные принципы в системе оплаты сотрудников розницы:
•Бюджетирование фонда рабочих часов и фонда оплаты труда (ФОТ 9-12% от выручки)
•Оклад – часовая ставка Х количество часов
•Расчет премий от оклада (базовой з/п)
•Отклонения в размере з/п в течении года составляют +/- 15%
•Использование коллективных и коллективно индивидуальных систем оплаты
•Основная цель – стабильность, сокращение текучести персонала
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KPI менеджера магазина:
•Объем товарооборота(выполнение плана магазина)
•Сумма среднего чека
•Среднее количество позиций в чеке
•Соблюдение стандартов обслуживания
•Соблюдение стандартов работы магазина (бизнес процессов)
•Процент конверсии 
•Сохранность ТМЦ (в пределах нормы товарных потерь)
•Текучесть персонала (в пределах установленного нормативного 
показателя)

•Соблюдение норматива затрат на ФОТ (в пределах установленного 
норматива ФОТ/Выручка)

•Качество обучения новых сотрудников

KPI продавца:
•Объем товарооборота(выполнение плана магазина/личного плана)
• Выполнение норматива выручка в час
•Сумма среднего чека
•Среднее количество позиций в чеке
•Соблюдение стандартов обслуживания
•Процент конверсии 
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Даже Фредерик Герцберг, известный гуманист и 
создатель собственной теории мотивации, 
признавал, что самый простой способ заставлять 
человека трудиться – давать ему KITA (a kick in the 
ass – пинок под зад).
 
Вполне возможно, что способ этот – на самом деле 
самый простой?
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Требования к системе штрафов:
•Соразмерность
•Прозрачность
•Своевременность
•Неотвратимость

NN  Перечень нарушений                                                                 
Штрафной 
балл/ % от 

суммы оклада 
ПК

1 Соблюдение  графика  работы  ТО (Торговый офис)

1.1 ТО был открыт несвоевременно 10%

1.2 ТО был закрыт на "Технический перерыв" без указания времени закрытия и открытия 10%

1.3 ТО, в котором в смену работают более одного СТО, был закрыт на "Технический перерыв" в рабочее время 10%

Пример таблицы штрафов для сотрудников магазина

Система штрафов с «Кредитным лимитом»
На месяц для каждой должности устанавливается лимит штрафов. Если в 
течении месяца набрал сумму штрафов меньше лимита, то он не 
штрафуется. Если сумма штрафов равна или больше лимита на месяц, 
сотрудник штрафуется в полном объеме.
Система виртуальных штрафов
На сотрудника накладывается виртуальный штраф и дается время на 
устранение ошибки, исправление ситуации. Если сотрудник выполняет 
требования в указанный срок, штраф аннулируется, а если нет – сотрудник 
получает штраф.



 ПРАВИЛА:
1 При выдаче желтой карточки фиксируется причина и дата ее 

выдачи. (Уведомление о дисциплинарном взыскании)
2 Проводится разъяснительная работа с нарушителем, предлагаем 

помощь, если нарушитель сам не в силах исправиться

3 Пять желтых карточек   - это увольнение, то есть если нарушитель 
за 6 месяцев получил 4 карточки. То пятая является увольнением.

4 По каждой карточке ведется учет времени с ее выдачи. После 6 
месяцев она сгорает.

5 Таким образом каждый нарушитель понимает. Что не может за 
деньги (штраф)  купить себе нарушение. А с получением каждой 
желтой карточки приближается к собственному увольнению. То 
есть сам себя подгоняет к выходу.

Система желтых карточек

10



№ п/п нарушение  

1 Опоздание на работу без уважительной 
причины более 10 минут

желтая карточка

2 Опоздание с обеда более чем на 5 минут желтая карточка

3 не выход на работу  без уважительной 
причины  и предупреждения                  

желтая карточка

4 За выход на работу нетрезвом виде увольнение
5 Курение у входа в магазин желтая карточка
6 Жевание в торговом зале желтая карточка

7 Использование мобильного телефона в 
торговом зале

желтая карточка

8 сидение в зале и облокачивание на 
оборудование

желтая карточка

9
Стояние в позе руки за спиной или руки в 
карманы или руки скрещены спереди в 
присутствии покупателей

желтая карточка

10 Несоответствующий внешний вид желтая карточка
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По материалам SERVICEMAN Training & Consulting 
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"Продавец" — это звучит гордо? Топ-менеджеры многих 
розничных компаний собственным опытом стараются развеять 
миф о том, что должность продавца — одна из самых 
бесперспективных для карьерного роста. Так, все 
региональные директора "М.Видео" выросли с должности 
директора магазина. А 90% директоров магазинов начинали 
карьерный путь с позиции продавца.
Треть директоров российских магазинов Media Markt также 
пришли в компанию на более низкие должности.

По данным сайта Retailer.ru
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Вырвись из рутины!
Раскрась будни!

По материалам SERVICEMAN Training & Consulting 
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Что делать со «Звездами»?

«Звезды»  - сотрудники показывающие высокий результат при этом не 
лояльны компании, нарушают дисциплину.

Управляйте коллективом так, чтобы «Звезды» не появлялись. Правила и 
стандарты едины для всех.
Харизматичные продавцы должны становится проводниками ваших идей, 
носителями стандартов.

Воспитывая носителей стандартов, сами являйтесь носителями 
стандартов.

Если «Звезда» уже появилась постепенно выводим ее из коллектива.
Шаг 1 - Подготовка, снижение авторитета в глазах коллектива.
Шаг 2 – Увольнение.
Увольнение должно быть объективным и органичным.


