
150 

 

рынка. В 2008 году компания выпускает новый продукт – App Store для устройства iPhone. App 

Store позволяет искать, приобретать и загружать приложения из iTunes, устанавливая их на iPhone.  

В стратегии Apple можно обнаружить кластеризацию ресурсов, компетенций и динамических 

способностей: компетенции в производстве гаджетов позволяли выпускать конкурентные продук-

ты; способности организации взаимодействия с обладателями музыкального контента обеспечить 

его доступность для обладателей продуктов; ресурсы, связанные с разработкой программного 

обеспечения, позволили распространить компетенции, апробированные на одном устройстве, на 

другие и обеспечили легкость взаимодействия в сети. Наличие подобного «компетентностно-

ресурсного» кластера позволило компании стать одним из мировых лидеров в электронной и му-

зыкальной индустрии. 

Аналогичные кластеры можно выделить и в других стратегиях, и их анализ как инструмента 

достижения конкурентных преимуществ представляется перспективным. 

 

Список использованных источников: 

1. Громова, М.А. Источники конкурентного преимущества: взгляд школ стратегий / 

М.А.Громова // Наука и техника. – 2019. - № 1. – С. 82 – 88. 

2. Прахалад, К.К. Ключевая компетенция корпорации / К.К. Прахалад, Г. Хамел // Вестник 

Санкт-Петербургского университета. Сер. Менеджмент. 2003. №3. С.18-44.  

3. Тис, Д.Дж. Динамические способности фирмы и стратегическое управление / Д.Дж. Тис, Г. 

Пизано, Э. Шуен // Вестник Санкт-Петербургского университета. Сер. Менеджмент. 2003. №4. 

С.133-183. 

 

 

УДК 631.158:658.325 

ФОРМИРОВАНИЕ СИСТЕМЫ ПРЕМИРОВАНИЯ РАБОТНИКОВ  

МОЛОЧНОГО СКОТОВОДСТВА 

П.В. Гуща
 

Полесский государственный университет, pavel.hushcha@gmail.com 

 

В современных условиях, когда агропромышленный сектор Беларуси играет все большую роль 

в укреплении экономической безопасности и независимости страны, особое внимание государства 

и руководителей сельскохозяйственных организаций направлено на обеспечение повышения эко-

номической эффективности функционирования молочного скотоводства. Для достижения данной 

задачи помимо использования качественных кормов, высокопродуктивных пород скота, совре-

менных технологий производства молока, необходимо учитывать влияние личностного фактора. 

Именно поэтому особенно актуальной становится задача совершенствования системы матери-

ального стимулирования труда на комплексах и механизированных фермах по производству мо-

лока. 

В настоящее время необходимо усовершенствовать существующую систему материального 

стимулирования труда, то есть обеспечить взаимосвязь элементов системы стимулирования с ко-

нечными результатами деятельности (увеличение балансовой и чистой прибыли, повышение рен-

табельности производства, снижение затрат на производство продукции, экономия всех видов ма-

териальных и трудовых ресурсов и др.) [1, с. 50]. 

Также важно сформировать такую систему заработной платы, которая будет максимально ори-

ентирована на использование каждым работников резервов увеличения производства (повышение 

продуктивности животных, производительности труда, снижение материальных, топливно-

энергетических затрат и др.), обеспечить формирование заработной платы с учетом условий сель-

скохозяйственного производства, а также других факторов, влияющих на конечные результаты 

деятельности [2, с. 65]. 

Начисление заработной платы работникам, занятым в животноводстве, производится по рас-

ценкам за центнер (единицу) произведенной (реализованной) продукции или за ее стоимость в де-

нежном выражении, однако при этом не учитывается экономическая эффективность произведен-

ной продукции. 

Нами предлагается структурировать фонд заработной платы бригаде на молочно-товарной 

ферме на три части: первая – основная заработная плата, рассчитанная в соответствии с нормой 

производства; вторая – ежемесячная доплата к заработной плате; третья – ежегодная доплата к 
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заработной плате, выплачиваемая по результатам работы бригады за прошедший год в зависимо-

сти от конечного результата – рентабельности молока по бригаде. 

Основную заработную плату нами предлагается производить за молоко в пересчете на базис-

ную жирность по расценкам, действующим в организации, по результатам лабораторного анализа. 

Нами рекомендуется ежемесячную надбавку к заработной плате производить за: 

1. Качество молока: 

- за надоенное молоко сортом «Экстра» устанавливать доплату в размере до 5 % от разницы 

закупочной цены молока между сортом «Экстра» и высшего сорта за тонну (но не менее 10 рублей 

за тонну). 

2. Рост продуктивности скота к доведенному заданию: 

- за каждый процент прироста удоя молока на 1 фуражную корову к установленному зада-

нию производить доплату в размере 0,5 % от основной заработной платы за надоенное молоко. 

Задание по удою молока должно доводиться помесячно исходя из утвержденного годового за-

дания по организации, молочно-товарной ферме. 

3. Снижение прямых материальных затрат к установленным нормативам в размере 30 % от 

суммы экономии по: 

- расходу кормов на 1 ц молока; 

- расходу электроэнергии на 1 ц молока, исходя из мощности эксплуатируемого оборудова-

ния. 

Оценка кормов должна производиться по стоимости одной кормовой единицы, сложившейся 

по организации за предыдущий квартал. Электро-энергия должна оцениваться по действующим 

тарифам на электроэнергию. 

4. Сокращение продолжительности сервис-периода (по результатам ректального обследова-

ния каждому работнику бригады): 

- при продолжительности сервис-периода до 60 дней – доплата устанавливается из расчета 

30 рублей за голову; 

- при продолжительности сервис-периода до 90 дней – в размере 10 рублей за голову. 

Данный вид дополнительной оплаты должен рассчитываться поквартально и распределяться 

между работниками, выявляющим коров в охоте и оказывающим помощь оператору по искус-

ственному осеменению животных. 

5. Проведение санитарного дня: 

- при оценке «хорошо» доплата производится в размере 50 рублей за день; 

- при оценке «неудовлетворительно» производится удержание из дополнительно начислен-

ной заработной платы в размере 50 рублей за день. 

Качество проведения санитарного дня должно оцениваться один раз в неделю комиссией, со-

зданной в организации. 

По окончании года нами рекомендуется рассчитывать надбавку к заработной плате работников, 

которая зависит от рентабельности произведенного молока по бригаде. 

Из годовой выручки от реализации молока вычитаются материальные затраты (корма, энерго-

ресурсы, содержание основных средств, затраты на работы и услуги, нефтепродукты, общепроиз-

водственные и общехозяйственные затраты, прочие прямые затраты), а также сумма ранее выпла-

ченной заработной платы работникам бригады.  

Оставшаяся сумма прибыли распределяется на: отчисления в фонд потребления (ежегодную 

надбавку к заработной плате); отчисления в фонд накопления; отчисления в резервный фонд. 

Удельный вес отчислений в фонд потребления зависит от рентабельности реализованного мо-

лока. Причем при рентабельности равной средней рентабельности молока по хозяйству за послед-

ние три года удельный вес отчислений в фонд потребления составит 30%. При превышении рента-

бельности реализованного молока свыше средней рентабельности молока за последние три года 

каждый процент превышения пропорционально увеличивает удельный вес отчислений в фонд по-

требления на 1 процент. Например, при рентабельности реализованного молока 15%, средней рен-

табельности молока за последние три года в хозяйстве 10%, удельный вес отчислений в фонд по-

требления составит 35%. 

Распределение по отдельным работникам происходит с учетом баллов КТУ (суммируются все 

баллы по всем работникам бригады, затем сумма баллов по каждому работнику делится на общую 

сумму баллов и определяется в процентах). [3, с. 183–190] 
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Кроме рекомендуемых видов поощрения работников животноводства в организации должны 

производиться другие выплаты доплат и премий по существующим условиям (стаж работы, клас-

сность, вредность, премии за рост производительности труда и т.д.). 

Каждая организация, в соответствии с условиями оплаты труда по коллективному договору и в 

пределах имеющихся средств, устанавливает свои размеры стимулирования труда работников жи-

вотноводства. 

Таким образом, предлагаемая нами система премирования труда работников молочного ското-

водства обеспечивает взаимосвязь элементов системы стимулирования с конечными результатами 

деятельности (увеличение прибыли, повышение рентабельности производства и продукции, сни-

жение затрат на производство продукции, экономия всех видов материальных и трудовых ресур-

сов и др.). 
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Управление маркетингом представляет собой анализ рыночной среды и внутренних возможно-

стей предприятия, планирование, претворение в жизнь и контроль за проведением мероприятий 

ради получения прибыли, роста объема продаж, увеличения доли рынка и др.  

Задачей управления маркетингом является воздействовать на уровень, время и характер спроса 

таким образом, чтобы это помогало предприятию достигать его целей. Выделяют два уровня 

управления маркетингом: стратегический  и тактический. 

Стратегический уровень управления маркетингом предполагает количественную оценку потен-

циальных покупателей, с помощью которой формируются цели и задачи предприятия для удовле-

творения потребности потенциальных покупателей, обеспечивается потребность в материальных и 

трудовых ресурсах для реализации плановых мероприятий, разрабатываются рекомендации по 

стратегии, направленные на обеспечение наиболее благоприятной коммерческой деятельности [1].  

Основой стратегического уровня управления маркетингом является маркетинговая стратегия, 

представляющая собой план достижения целей, в котором должны быть отражены все элементы 

маркетинга, финансовые ресурсы и производственные возможности. Наиболее распространенны-

ми стратегиями маркетинга являются: совершенствование организационной структуры фирмы; 

организация проникновения на новые товарные рынки; разработка и введение на рынок нового 

товара; проникновение на новые рынки посредством создания совместных предприятий; коопера-

ция деятельности с фирмами, обладающими опытом успешной деятельности на интересующих 

рынках [2]. 

Тактический уровень управления маркетингом ориентирован на формирование рыночного 

спроса на существующие товары и услуги предприятия. Возможные пути реализации маркетинго-

вых мероприятий на этом уровне управления могут быть следующие: изучение рынков с целью 

формирования спроса и стимулирования сбыта; анализ товаров и управление их номенклатурой с 

целью максимального удовлетворения рыночных требований; прямые контакты с потребителями; 

увеличение и обучение персонала; активное участие в выставках и ярмарках; расширение номен-

клатуры (диверсификация) производимых товаров; создание и повышение эффективности серви-
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