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Оцінка управлінського персоналу відділу маркетингу на металургійному підприємстві

У відділі маркетингу ВАТ ІНТЗ працюють 16 співробітників: головні та провідні фахівці, фахівці з маркетингу, економісти першої та другої категорій. Структура відділу складається з трьох підрозділів: бюро зовнішньоекономічних зв'язків, сектор відвантаження готової продукції, аналітико-інформаційне бюро.

Керівники та фахівці відділу вивчають потребу ринку щодо виготов-леної продукції, здійснюють ефективний пошук потенційних замовників, визна-чають нові сегменти ринку, аналізують асортимент продукції та ціни конку-рентів, встановлюють ціни на реалізовану продукцію, планують маршрути та способи просування товарів, контролюють повне та своєчасне виконання за-мовлень та надходження грошових коштів  від споживачів. 

Підприємство випускає 150–190 видів металопрокату та труб, реалізація яких проводиться в 53 країнах, зокрема в Україні, в 10 країнах ближнього зарубіжжя та 42 країнах далекого зарубіжжя. За управлінцями відділу закріп-лені певні види  продукції, яка  реалізується, та сукупність замовників за укла-деними договорами. Кожен фахівець відділу відповідає за успішну реалізацію 12-18 найменувань продукції в 7-9 регіонах.    

Оцінка управлінців відділу маркетингу проводиться на підставі наступ-них критеріїв: рівень обсягу продажів (2.16), відсоток нових замовлень (2.17), освоєння нових сегментів ринку (2.18), величина питомих витрат на просування продукції (2.19). 

Відсоток нових замовлень застосовується для оцінки результатів роботи з прогнозування попиту на продукцію, що випускається ВАТ ІНТЗ, пошуку нових замовників, аналізу попиту споживання і платоспроможності замовників в кожному регіоні, дослідженню тих чинників, що впливають на успішність збуту в кожному регіоні. У таблицях 3.17 – 3.19 відображені загальний обсяг продажів, обсяг продажів за новими замовленнями та питомі затрати на просування продукції.

У таблицях 3.17 – 3.18 систематизовані дані обсягу продажів з окремих видів продукції за 2002–2007рр., а також дані про обсяг продажів по нових за-мовленнях. Ці критерії можуть використовуватися для оцінки знання кон'юнк-тури ринку з аналогічних видів виробів, що випускаються підприємством, ефективності прогнозу обсягу продажів з усіх видів продукції, визначення перспективних ринків збуту, успішності використання чинників, які сприяють збільшенню фактичних обсягів продажів і ступеня нівеляції чинників, що знижують цей показник.

На підставі цього критерію також оцінюється достовірність та своєчас-часність інформації про величини місткості ринків на аналогічну продукцію,  

Таблиця 3.17

Обсяг продажів

	Рік
	2002
	2003
	2004
	2005
	2006

	2007

	Цехи
	
	
	
	
	
	

	
	Факт

(тис.

грн.)
	План

(тис.

грн.)
	Індекс


	Факт

(тис.

грн.)
	План

(тис.

грн.)
	Рівень


	Факт

(тис.

грн.)
	План

(тис.

грн.)
	Рівень


	Факт

(тис.

грн.)
	План

(тис.

грн.)
	Рівень


	Факт

(тис.

грн.)
	План

(тис.

грн.)
	Рівень


	Факт

(тис.

грн.)
	План

(тис.

грн.)
	Рівень



	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16
	17
	18
	19

	КПЦ
	144668
	142589
	1,01458
	217255
	221678
	0,98
	242 207
	230135
	1,0525
	297 003
	300177
	0,9894
	418641
	443615
	0,9437
	796924
	784198
	1,0162

	КБЦ
	43070
	45678
	0,9429
	65318
	64101
	1,01899
	46 860
	49019
	0,956
	58 973
	57 839
	1,01961
	55161
	60052
	0,9186
	23421
	21626
	1,083

	ТПЦ-1 (всього)
	81334
	81296
	1,0005
	146963
	139349
	1,0546
	156 179
	148177
	1,054
	144 540
	136 910
	1,0557
	149359
	148106
	1,0085
	163259
	162714
	1,00335

	нафтопровідні
	36600
	36583
	1,00046
	66133
	62707
	1,0546
	70281
	66680
	1,054
	65044
	61610
	1,0557
	67212
	66648
	1,0085
	73467
	73221
	1,00335

	бурильні
	44744
	44713
	1,00069
	80830
	76642
	1,0546
	85898
	81497
	1,054
	79496
	75300
	1,0557
	82147
	81458
	1,0085
	89792
	89493
	1,00335

	ТЕЗЦ-2 (всього)
	22633
	21701
	1,04295
	55598
	54312
	1,02368
	59 385
	61218
	0,97005
	51 934
	50 549
	1,0274
	76009
	75192
	1,0109
	82142
	83475
	0,984

	електрозварні
	5658
	5425
	1,04295
	13900
	13578
	1,02368
	14846
	15304
	0,97005
	12983
	12637
	1,0274
	19002
	18798
	1,0109
	20536
	20869
	0,984

	водопровідні
	6790
	6510
	1,04295
	16679
	16294
	1,02368
	17816
	18366
	0,97005
	15581
	15165
	1,0274
	22803
	22558
	1,0109
	24642
	25043
	0,984

	газопровідні
	10185
	9766
	1,04295
	25019
	24440
	1,02368
	26723
	27548
	0,97005
	23370
	22747
	1,0274
	34204
	33836
	1,0109
	36964
	37563
	0,984

	ТПЦ-3 (всього)
	55305
	53210
	1,03937
	107988
	106790
	1,0112
	119 583
	117260
	1,0198
	70 278
	66 290
	1,0602
	136402
	140083
	0,9737
	199245
	217874
	0,9145

	катані  вуглецеві
	14379
	13835
	1,03937
	28077
	27765
	1,0112
	31092
	30485
	1,0198
	18272
	17235
	1,0602
	35465
	36422
	0,9737
	51804
	56647
	0,9145

	катані ШХ
	13826
	13303
	1,03937
	26997
	26698
	1,0112
	29896
	29316
	1,0198
	17570
	16573
	1,0602
	34101
	35021
	0,9737
	49811
	54469
	0,9145

	тягнуті ШХ
	16038
	15431
	1,03937
	31316
	30969
	1,0112
	34679
	34006
	1,0198
	20381
	19224
	1,0602
	39556
	40624
	0,9737
	57781
	63183
	0,9145

	тягнуті вуглецеві
	11061
	10642
	1,03937
	21598
	21358
	1,0112
	23917
	23453
	1,0198
	14055
	13258
	1,0602
	27280
	28016
	0,9737
	39849
	43575
	0,9145

	ТПЦ-4 (всього)
	245567
	268014
	0,91625
	450731
	467081
	0,9649
	494 974
	493502
	1,003
	352 786
	377 658
	0,9341
	499638
	490129
	1,0194
	681331
	680821
	1,0007


Продовження табл.3.17

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16
	17
	18
	19

	нафтопровідні
	73670
	80404
	0,91625
	135219
	140124
	0,9649
	148492
	148048
	1,003
	105836
	113297
	0,9341
	149891
	147039
	1,0194
	204399
	204246
	1,0007

	обсадні
	110505
	120606
	0,91625
	202829
	210186
	0,9649
	222738
	222076
	1,003
	158752
	169946
	0,9341
	224837
	220558
	1,0194
	306599
	306369
	1,0007

	котельні
	61392
	67004
	0,91625
	112683
	116771
	0,9649
	123744
	123378
	1,003
	88198
	94415
	0,9341
	124910
	122532
	1,0194
	170333
	170205
	1,0007

	ТПЦ-5 (всього)
	120848
	129031
	0,93658
	267946
	258377
	1,037
	247 894
	254797
	0,9729
	127 900
	128119
	0,9983
	258887
	260514
	0,9938
	296740
	287502
	1,03213

	катані вуглецеві
	42297
	45161
	0,93658
	93781
	90432
	1,037
	111552
	114658
	0,9729
	44766
	44842
	0,9983
	90610
	91180
	0,9938
	103859
	100626
	1,03213

	обсадні
	78551
	83870
	0,93658
	174165
	167945
	1,037
	136342
	140139
	0,9729
	83134
	83277
	0,9983
	168277
	169334
	0,9938
	192881
	186876
	1,03213

	ВСЬОГО
	713425
	741519
	0,962
	1311799
	1311688
	1,0008
	1367092
	1354138
	1,009
	1103414
	1117542
	0,987
	1594097
	1617691
	0,985
	2243062
	2238210
	1,002


Таблиця 3.18
Обсяг продажів по нових замовленнях

	Рік
	2002
	2003
	2004
	2005
	2006
	2007

	Цехи
	
	
	
	
	
	

	
	Факт

(тис.

грн.)
	План

(тис.

грн.)
	Індекс


	Факт

(тис.

грн.)
	План

(тис.

грн.)
	Індекс


	Факт

(тис.

грн.)
	План

(тис.

грн.)
	Індекс


	Факт

(тис.

грн.)
	План

(тис.

грн.)
	Індекс


	Факт

(тис.

грн.)
	План

(тис.

грн.)
	Індекс


	Факт

(тис.

грн.)
	План

(тис.

грн.)
	Індекс



	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16
	17
	18
	19

	КПЦ
	24594
	24240
	1,014616
	45623,5
	44552,3
	1,024043
	58129,6
	55232,4
	1,052454
	77220,7
	76046
	1,015447
	125592
	123084
	1,020376
	262984
	258785
	1,016225

	КБЦ
	7321,9
	7215,2
	1,014788
	13716,7
	13461,2
	1,018980
	11246,4
	11094,5
	1,013691
	15332,9
	15038,1
	1,019603
	16548,3
	15915,6
	1,039753
	7728,93
	7136,58
	1,083001

	ТПЦ-1 (всього)
	13826
	13620
	1,015124
	30862,2
	29263,2
	1,054642
	37483
	35562,4
	1,054006
	37580
	35096,6
	1,070759
	44807,7
	44431,8
	1,008460
	53875,4
	53695,6
	1,003348

	нафтопровідні
	6222
	6019,1
	1,033709
	13887,9
	13168,4
	1,054638
	16867,4
	16003,2
	1,054001
	16911,4
	16003,6
	1,056724
	20163,6
	19994,4
	1,00846
	24244,1
	23962,9
	1,011734

	бурильні
	7606,4
	7501,2
	1,014024
	16974,3
	16094,8
	1,054645
	20615,5
	19559,2
	1,054005
	20668,9
	19578
	1,055720
	24644,1
	24437,4
	1,008458
	29631,3
	27532,6
	1,076226

	ТЕЗЦ-2 (всього) 
	3847,6
	3689,1
	1,042964
	11675,5
	11405,5
	1,023672
	20615,5
	14692,3
	1,403149
	14022
	13142,7
	1,066904
	22802,7
	22557,6
	1,010865
	27106,8
	26946,7
	1,005941

	електрозварні
	961,86
	922,25
	1,042949
	2919
	2851,38
	1,02371
	3563,04
	3502,96
	1,017151
	3375,58
	3285,62
	1,027379
	5700,6
	5639,4
	1,010852
	6776,88
	6706,77
	1,010453

	водопровідні
	1154,3
	1106,7
	1,043010
	3502,59
	3421,74
	1,023628
	4275,84
	4107,84
	1,040897
	4051,06
	3912,9
	1,035308
	6840,9
	6767,4
	1,010860
	8131,86
	8124,19
	1,000944

	газопровідні
	1731,4
	1660,2
	1,042886
	5253,99
	5132,4
	1,023690
	6413,52
	6391,52
	1,003442
	6076,2
	5914,22
	1,027388
	10261,2
	10150,8
	1,010875
	12198,1
	12195,7
	1,000196

	ТПЦ-3 (всього) 
	9401,8
	9045,7
	1,039366
	22677,4
	22425,9
	1,011214
	28699
	28142,4
	1,019777
	18272,2
	17235,4
	1,060155
	40920,6
	40624,9
	1,007278
	65750,8
	71898,4
	1,045349

	катані  вуглецеві
	2444,4
	2351,9
	1,039329
	5896,17
	5830,65
	1,011237
	7462,08
	7336,4
	1,017131
	4750,72
	4411,1
	1,076992
	10639,5
	10526,6
	1,010725
	17095,3
	16993,5
	1,005990

	катані ШХ
	2350,4
	2261,5
	1,039310
	5669,37
	5606,58
	1,011199
	7175,04
	7035,84
	1,019784
	4568,2
	4308,98
	1,060158
	10630,3
	10506,3
	1,011802
	16437,6
	17014,7
	1,007533

	тягнуті ШХ
	2726,4
	2623,2
	1,039341
	6576,36
	6503,49
	1,011204
	8322,96
	8161,44
	1,019790
	5299,06
	4998,24
	1,060185
	12866,8
	12587,2
	1,022213
	19067,7
	20850,3
	1,011533

	тягнуті вуглецеві
	1880,3
	1809,1
	1,039356
	4535,58
	4485,18
	1,011237
	5740,08
	5628,72
	1,019784
	3654,3
	3407,08
	1,072560
	8184
	8054,8
	1,016040
	13150,1
	13379,7
	1,005382

	ТПЦ-4 (всього) 
	41746
	40562
	1,029189
	94653,5
	98087,1
	0,964994
	118794
	118140
	1,005535
	91724
	89191
	1,028399
	149891
	147038
	1,019403
	224839
	224670
	1,000752


Продовження табл. 3.18

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16
	17
	18
	19

	нафтопровідні
	12523
	11968
	1,046373
	28395,9
	28026
	1,013198
	35638,1
	35231,5
	1,011540
	27517,3
	27057,2
	1,017004
	44967,3
	44011,7
	1,021712
	67451,6
	67401,1
	1,00074

	обсадні
	18785
	18503
	1,015240
	42594
	42139,1
	1,01079
	53457,1
	53298,2
	1,002981
	41275,5
	41185,9
	1,002175
	67451,1
	66167,4
	1,019400
	101177
	101161
	1,000751

	котельні
	10436
	10190
	1,024141
	23663,4
	23521,9
	1,006015
	29698,5
	29610,7
	1,002651
	22931,4
	22647,9
	1,012517
	37473
	36759,6
	1,019407
	56209,8
	56167,6
	1,000751

	ТПЦ-5 (всього) )
	20544
	20335
	1,010277
	56268,6
	54259,1
	1,037035
	53457,1
	52151,2
	1,025040
	33254
	32310,9
	1,029188
	77666,1
	72154,2
	1,076390
	97924,2
	94875,6
	1,032132

	катані вуглецеві
	7190,4
	7077,3
	1,015980
	19694
	18990,7
	1,037033
	26772,4
	25517,9
	1,049161
	11639,1
	11358,9
	1,024667
	27183
	27054
	1,004768
	34273,4
	33206,5
	1,032129

	обсадні
	13353
	13257
	1,007241
	36574,6
	35268,4
	1,037036
	32722
	32633,3
	1,002718
	21614,8
	21602
	1,000592
	50483,1
	50200,2
	1,005635
	63650,7
	61669,1
	1,032132

	ВСЬОГО
	121282
	118707
	1,021689
	2754778
	275454
	1,008
	328102
	324993
	1,009566
	286887
	280360
	1,023280
	478229
	475307
	1,006147
	740210
	738609
	1,002167


Таблиця 3.19
Питомі витрати на просування продукції  
	Рік
	2002
	2003
	
2004

	2005
	2006

	2007

	Цехи
	
	
	
	
	
	

	
	Обсяг реаліза-
ції 

тис.грн.


	Витрати  на  про-

сування

продук-

ції

тис.грн.


	Питомі
Витра-

ти
	Обсяг

реаліза-
ції тис.

грн.


	Витрати  на  про-

сування

продук-

ції тис.

грн.


	Питомі
витра-

ти
	Обсяг

реаліза-
ції 

тис.грн.


	Витрати  на  про-

сування

продук-

ції

тис.грн.


	Питомі

витра-

ти
	Обсяг

реаліза-

ції 

тис.грн.


	Витрати  на  про-

сування

продук-

ції

тис.грн.


	Питомі

витра-

ти
	Обсяг

реаліза-

ції 

тис.грн.


	Витрати  на  про-

сування

продук-

ції 

тис.грн.


	Питомі
витра-

ти
	Обсяг

реаліза-
ції 

тис.грн.


	Витрати  на  про-

сування

продук-

ції

тис.грн.


	Питомі
витра-

ти

	КПЦ
	144668 
	13048,86
	0,089
	217255
	24749,7
	0,11385
	242 207
	27523,1
	0,11361
	297 003
	37250,07
	0,1254
	418641
	45368,13
	0,108
	796924
	88322,29
	0,1105

	КБЦ
	43070
	3884,86
	0,09
	65318
	7441,02
	0,1137
	46 860
	5324,92
	0,11359
	58 973
	7396,38
	0,1249
	55161
	5977,79
	0,1081
	23421
	2596,73
	0,1106

	ТПЦ-1
	81334
	7336,22
	0,088
	146963
	16742
	0,1138
	156 179
	17747,49
	0,1137
	144 540
	18128,18
	0,1253
	149359
	16186,76
	0,1079
	163259
	18093,83
	0,1108

	ТЕЗЦ-2
	22633
	2061,44
	0,091
	55598
	6333,72
	0,1141
	59 385
	6749,19
	0,11365
	51 934
	6513,55
	0,1250
	76009
	8238,09
	0,1082
	82142
	9103,72
	0,1107

	ТПЦ-3
	55305
	4988,41
	0,092
	107988
	12301,98
	0,1136
	119 583
	13588,77
	0,11363
	70 278
	8814,26
	0,1248
	136402
	14781,88
	0,1083
	199245
	22082,81
	0,1109

	ТПЦ-4
	245567
	22129,82
	0,089
	450731
	51347,23
	0,1139
	494 974
	56246,19
	0,11368
	352 786
	44246,37
	0,1251
	499638
	54145,77
	0,1084
	681331
	75511,23
	0,1104

	ТПЦ-5
	120848
	10900,33
	0,092
	267946
	30524,35
	0,1138
	247 894
	28169,34
	0,11364
	127 900
	16041,19
	0,1252
	258887
	28055,58
	0,1085
	296740
	32887,39
	0,1108

	ВСЬОГО
	713425
	64350
	0,09
	1311799
	149440
	0,1139
	1367092
	155349
	0,11363
	1103414
	138390
	0,1254
	1594097
	172754
	0,10837
	2243062
	248598
	0,11083


що випускається підприємством, плановані та фактичні обсяги продажів з кожного виду виробу в певних вітчизняних регіонах, а також про зміни податкової, цінової та митної політики держав, у складі яких знаходяться зарубіжні замовники продукції, що випускається.

У таблиці 3.19 систематизовані дані про питомі витрати на просування продукції обсяг продажів з окремих видів продукції за 2002–2007рр. Цей критерій може використовуватися для оцінки знання кон'юнктури ринку з аналогічних видів виробів, що випускаються підприємством, ефективності прогнозу обсягу продажів з усіх видів продукції, визначення перспективних ринків збуту, успішності використання чинників, які сприяють збільшенню фактичних обсягів продажів і ступеня нівеляції чинників, що знижують цей показник.

Для оцінки роботи управлінського персоналу відділу маркетингу вико-ристовувалися дані про динаміку виконання договорів, складених підприємст-вом, за кожен рік функціонування з усіх видів продукції, а також інформація про динаміку нових замовлень для конкретних регіонів. 

Досліджувалися та аналізувалися причини, що викликали зміни обсягів реалізації у всіх регіонах, а також визначалися чинники, які негативно вплива-ють на нестійкість портфеля нових замовлень.

Аналіз виконання замовлень продукції ВАТ ІНТЗ по ринках збуту  про-водиться на підставі бази даних АСУ «Замовлення». Структура споживання продукції заводу по регіонах визначена  на основі відвантаження продукції по одержувачах, вказаних в наряд – замовленнях.

У структуру продукції, що реалізовується підприємством, входять бан-дажі, кільця, колеса цільнокатані, підшипникові холоднодеформовані труби, холоднотягнуті труби загального призначення, труби електрозварні,  бурильні і газопровідні труби, гарячодеформовані труби загального призначення нафто-вого сортаменту, труби для насосно-компресорних установок, обсадні труби, підшипникові гарячодеформовані труби. 

На підставі даних, наведених у додатку К, можна зробити висновок про те, що в 2005–2006рр. максимальна кількість нових замовлень виконувалася для вітчизняних підприємств. У 2003–2004рр. і 2007р. найбільша кількість за-мовлень виконувалася для Росії, а в 2005–2006рр. – для країн далекого зарубіж-жя.

При визначенні динаміки нових замовлень можна оцінювати, наскільки ефективно управлінці відділу маркетингу проводять аналіз кон'юнктури ринку. Величина нових замовлень окремих видів продукції по регіонах визначає сту-пінь систематичності обробки інформації про можливі потреби потенційних споживачів кожного виробу підприємства, обсяг знань  тих технічних  умов, що висуваються до конкретного виду виробу та термін його можливої експлуатації.

Одночасно на підставі цього критерію оцінюється ефективність орга-нізації складання поточних та перспективних планів реалізації нових замовлень кожному споживачу, своєчасність складання попередніх договорів та опти-мальність ціни на кожен вид тієї нової продукції, що вказана в договорі, а також оперативність доведення інформації керівникам інших підрозділів під-приємства про зміни технічних умов, цін та обсягів продажів з кожної партії нових замовлень. На рисунку 3.7. відображені динаміки обсягу продажів, нових замовлень продукції, питомих витрат підприємства, пов'язаних з просуванням готової продукції до замовника. Дані критерії використовуються для оцінки тих управлінців відділу маркетингу, які безпосередньо відповідають за збут кон-кретного виду готової продукції замовнику.

На підставі цих критеріїв оцінюється правильність складу витрат, пов'я-заних із просуванням продукції, впливаючи на прибутковість підприємства. Величина витрат на просування продукції залежить від  оперативності та своєчасності обробки замовлень, раціональності підбору партій товарів з урахуванням місця розташування споживачів, видів упаковки продукції відповідно до вимог споживачів і тих транспортних організацій, що здійснюють перевезення та доставку замовлень, а також від мінімізації транспортних витрат.
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Рис. 3.7. Динаміка критеріїв оцінки відділу маркетингу

Оцінка персоналу за даними критеріями здійснювалася на підставі вивчення договорів, укладених між підприємством та споживачами. Одночасно проводилася персоніфікація по відповідності між сегментами ринку та фахівцями, які на них працюють, визначалися результати роботи кожного спів-робітника відділу маркетингу, що відповідає за реалізацію кожного виду металопрокату в певному сегменті ринку.  

Для цього всім сегментам ринку, виробничим підрозділам, видам продукції, що випускається, та управлінському персоналу відділу привласню-валися персональні коди, які вказані у таблиці 3.20 та додатку Д. 

Таблиця 3.20

Склад управлінського персоналу відділу маркетингу 

	Найменування посади
	код
	Найменування посади
	код

	1
	2
	3
	4

	Начальник відділу маркетингу                 
	1
	Провідний спеціаліст відділу маркетингу (2)
	9


Продовження табл. 3.20

	1
	2
	3
	4

	Заступник начальника відділу 
	2
	Спеціаліст відділу маркетингу 1-ї категорії (1)
	10

	Начальник бюро відділу  маркетингу (1) 
	3
	Спеціаліст відділу маркетингу 1-ї категорії (2)
	11

	Начальник бюро відділу маркетингу (2)
	4
	Спеціаліст відділу маркетингу 2-ї категорії (1)
	12

	Начальник бюро відділу  маркетингу (3)
	5
	Спеціаліст відділу маркетингу 2-ї категорії (2)
	13

	Головний спеціаліст відділу маркетингу (1)
	6
	Економіст відділу маркетингу 1-ї категорії (1)
	14

	Головний спеціаліст відділу маркетингу (2)
	7
	Економіст відділу маркетингу 2-ї категорії (2)
	15

	Провідний спеціаліст відділу маркетингу (1)
	8
	Економіст відділу маркетингу 2-ї категорії (3)
	16


Для оцінки результативності роботи всіх управлінців відділу кожному встановлюються планові показники виконання замовлень у певному регіоні. Одночасно проводиться аналіз досягнутих результатів реалізації всіх видів продукції, зокрема по нових сегментах ринку, а також витрат підприємства, пов'язаних із просуванням товарів. У додатках И, К, Л  надано інформацію про загальний обсяг продажів, обсяг продажів по нових замовленнях та загальний обсяг затрат підприємства в процесі реалізації продукції.

На підставі даної інформації проводиться зіставлення планових показ-ників продажів з досягнутими результатами і порівняння фактичного обсягу продажів з величиною реалізаційних витрат, що дозволить аналізувати успіш-ність управлінців при виконанні функціональних обов'язків і визначити рівень професійної підготовки.   

З використанням методу адитивної згортки (2.34) визначалася успіш-ність роботи керівників та фахівців відділу маркетингу за кожним критерієм. Даний метод вибрано у зв'язку з тим, що його застосування дозволяє найбільш об'єктивно проводити моніторинг оцінки управлінського персоналу підприємс-тва в просторі та часу при визначенні результативності в процесі виконання завдань. Оскільки метод адитивної згортки здійснюється на підставі критеріїв, які незалежні між собою за значущістю, вимірюються в кількісній шкалі, мають чітку соціально-економічну інтерпретацію, визначають зміну ступеня наявності вимірюваних якостей управлінців і підлягають нормуванню, можлива всебічна оцінка ефективності людських ресурсів і рівня їх використання.

Окрім цього підсумкова оцінка результату діяльності управлінця склада-ється із значень проміжних результатів. Адитивна згортка дозволяє їх накопи-чувати, на підставі чого формується рейтинг управлінського працівника. Опера-ція нормування (2.36) дозволяє виключити вплив на інтегральну оцінку управ-лінця одиниць вимірювання, величини інтервалу допустимих значень критеріїв.

Величини показників значущості критеріїв оцінки управлінського персоналу відділу маркетингу встановлені експертним шляхом і вказані в до-датку В, значущість оцінних критеріїв усіх сфер управління визначається на підставі привласнення кожному з них певних балів, що знаходяться в діапазоні 50–100. Величина цих балів встановлюється групою експертів в кількості 12 чоловік. Величина відносного коефіцієнта значущості критеріїв 
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 визначалася за формулою (2.35). 

До складу групи входять працівники ВАТ: заступник директора з економіки, заступник директора з комерційно-фінансової роботи, заступник директора з зовнішньоекономічних зв'язків, заступник директора з маркетингу, начальник планово-фінансового управління, начальник юридичного відділу, начальник договірного відділу, начальник відділу зовнішньоекономічних зв'язків, заступник начальника відділу зовнішньоекономічних зв'язків, началь-ник відділу збуту, начальник відділу маркетингу, заступник начальника відділу збуту. У таблиці 3.21 подано інтегральну оцінку та рейтинг управлінського пер-соналу відділу маркетингу за 2007 рік.

Таблиця 3.21  

Інтегральна оцінка та рейтинг управлінського персоналу відділу маркетингу за  2007 рік

	Критерії

Посада (код)
	Обсяг продажів тис. грн. (
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К

)
	Затрати на просування

тис.грн. (
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К

)
	Нові  
замовлення

тис.грн. (
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)
	Оцінка
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(бали)

	Рей-

тинг
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 (ранг)

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	1
	абсолютна величина
	74431,06
	8066,17
	22348,75
	0,831
	1

	
	нормування
	1
	0
	1
	
	


Продовження табл. 3.21

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	2
	абсолютна величина
	71631,06
	7762,73
	21508,01
	0,721
	6

	
	нормування
	0,867
	0,147
	0,853
	
	

	3
	абсолютна величина
	72631,06
	7654,36
	21207,75
	0,781
	2

	
	нормування
	0,781
	0,201
	0,547
	
	

	4
	абсолютна величина
	65631,06
	7437,62
	20607,23
	0,743
	4

	
	нормування
	0,581
	0,305
	0,695
	
	

	5
	абсолютна величина
	66631,06
	7004,14
	19406,18
	0,701
	9

	
	нормування
	0,629
	0,516
	0,484
	
	

	6
	абсолютна величина
	64631,06
	6679,02
	18505,4
	0,649
	12

	
	нормування
	0,533
	0,674
	0,326
	
	

	7
	абсолютна величина
	60631,06
	6787,39
	18805,66
	0,562
	15

	
	нормування
	0,343
	0,621
	0,379
	
	

	8
	абсолютна величина
	62863,06
	6812,42
	18875,39
	0,524
	16

	
	нормування
	0,449
	0,609
	0,139
	
	

	9
	абсолютна величина
	63631,06
	6895,767
	19105,93
	0,651
	11

	
	нормування
	0,486
	0,568
	0,432
	
	

	10
	абсолютна величина
	61631,06
	6679,02
	18505,4
	0,591
	14

	
	нормування
	0,390
	0,674
	0,326
	
	

	11
	абсолютна величина
	64431,06
	6982,46
	19346,13
	0,681
	10

	
	нормування
	0,524
	0,526
	0,474
	
	

	12
	абсолютна величина
	65931,06
	6787,39
	18805,66
	0,721
	5

	
	нормування
	0,595
	0,621
	0,379
	
	

	13
	абсолютна величина
	69331,06
	6895,77
	19105,93
	0,743
	3

	
	нормування
	0,757
	0,568
	0,179
	
	

	14
	абсолютна величина
	53431,06
	6007,12
	16643,79
	0,621
	13

	
	нормування
	0
	1
	0
	
	

	15
	абсолютна величина
	56231,06
	6527,3
	18085,04
	0,702
	8

	
	нормування
	0,133
	0,747
	0,253
	
	

	
	абсолютна величина
	54631,06
	6462,28
	17904,88
	0,711
	7

	
	нормування
	0,057
	0,779
	0,221
	
	

	Значущість критеріїв
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	0,374
	0,298
	0,328
	-
	-


У таблиці 3.22 наведені дані про інтегральну оцінку та рейтинг управлінського персоналу відділу маркетингу за 2002–2007рр. 

Таблиця 3.22  

Інтегральна оцінка та рейтинг управлінського персоналу відділу маркетингу за 2002–2007рр. 

	Роки

Код посади 
	2002
	2003
	2004
	2005
	2006
	2007

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	1
	оцінка
	0,808
	0,796
	0,831
	0,842
	0,702
	0,831

	
	класифікація 
	{1}
	{1}
	{1}
	{1}
	{1}
	{1}

	
	рейтинг 
	2
	2
	1
	1
	1
	1

	2
	оцінка
	0,715
	0,762
	0,793
	0,803
	0,641
	0,721

	
	класифікація 
	{1}
	{1}
	{1}
	{1}
	{2}
	{1}

	
	рейтинг 
	5
	3
	3
	2
	2
	6

	3
	оцінка
	0,742
	0,716
	0,807
	0,739
	0,563
	0,781

	
	класифікація 
	{1}
	{1}
	{1}
	{1}
	{2}
	{1}

	
	рейтинг 
	4
	4
	2
	4
	3
	2

	4
	оцінка
	0,82
	0,808
	0,761
	0,626
	0,536
	0,743

	
	класифікація 
	{1}
	{1}
	{1}
	{2}
	{2}
	{1}

	
	рейтинг 
	1
	1
	4
	11
	5
	4

	5
	оцінка
	0,753
	0,651
	0,717
	0,751
	0,548
	0,701

	
	класифікація 
	{1}
	{2}
	{1}
	{1}
	{2}
	{1}

	
	рейтинг 
	3
	6
	5
	3
	4
	9

	6
	оцінка
	0,328
	0,612
	0,51
	0,632
	0,507
	0,649

	
	класифікація 
	{3}
	{2}
	{2}
	{2}
	{2}
	{2}

	
	рейтинг 
	16
	9
	15
	10
	8
	12

	7
	оцінка
	0,381
	0,462
	0,547
	0,541
	0,471
	0,562

	
	класифікація 
	{3}
	{2}
	{2}
	{2}
	{3}
	{2}

	
	рейтинг 
	14
	15
	13
	14
	10
	15

	8
	оцінка
	0,348
	0,491
	0,593
	0,441
	0,394
	0,524

	
	класифікація 
	{3}
	{3}
	{2}
	{3}
	{3}
	{2}

	
	рейтинг 
	15
	14
	10
	16
	13
	16

	9
	оцінка
	0,591
	0,639
	0,537
	0,702
	0,491
	0,651

	
	класифікація 
	{2}
	{2}
	{2}
	{2}
	{3}
	{2}

	
	рейтинг 
	8
	7
	14
	5
	9
	11


Продовження табл. 3.22

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	10
	оцінка
	0,578
	0,581
	0,635
	0,682
	0,454
	0,591

	
	класифікація 
	{2}
	{2}
	{2}
	{2}
	{3}
	{2}

	
	рейтинг 
	9
	10
	9
	6
	11
	14

	11
	оцінка
	0,541
	0,55
	0,583
	0,621
	0,425
	0,681

	
	класифікація 
	{2}
	{2}
	{2}
	{2}
	{3}
	{2}

	
	рейтинг 
	10
	11
	11
	12
	12
	10

	12
	оцінка
	0,661
	0,627
	0,647
	0,674
	0,532
	0,721

	
	класифікація 
	{2}
	{2}
	{2}
	{2}
	{2}
	{1}

	
	рейтинг 
	7
	8
	8
	7
	6
	5

	13
	оцінка
	0,693
	0,702
	0,693
	0,661
	0,511
	0,743

	
	класифікація 
	{2}
	{1}
	{2}
	{2}
	{2}
	{1}

	
	рейтинг 
	6
	5
	6
	8
	7
	3

	14
	оцінка
	0,4957
	0,448
	0,427
	0,511
	0,298
	0,621

	
	класифікація 
	{3}
	{3}
	{3}
	{2}
	{4}
	{2}

	
	рейтинг
	11
	16
	16
	15
	16
	13

	15
	оцінка
	0,483
	0,509
	0,561
	0,581
	0,355
	0,702

	
	класифікація 
	{3}
	{2}
	{2}
	{2}
	{3}
	{1}

	
	рейтинг 
	12
	13
	12
	13
	14
	8

	16
	оцінка
	0,419
	0,521
	0,661
	0,648
	0,325
	0,711

	
	клас 
	{3}
	{2}
	{2}
	{2}
	{3}
	{1}

	
	рейтинг 
	13
	12
	7
	9
	15
	7

	∑
	оцінка 
	0,457
	0,478
	0,48
	0,442
	0,673
	0,77

	
	клас
	{3}
	{3}
	{3}
	{3}
	{2}
	{1}


У таблиці 3.23 і на рис. 3.8. представлено динаміку рівня кадрового менеджменту у відділі маркетингу по роках.  

Таблиця 3.23

Динаміка рівня кадрового менеджменту у відділі маркетингу

	Якість структури менеджерів
	2002
	2003
	2004
	2005
	2006
	2007

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	Перспективні {1} (
[image: image9.wmf]7

,

0

1

£

£

j

)
	к-во
	5
	5
	5
	4
	1
	9

	
	%
	31,25
	31,25
	31,25
	25,0
	6,25
	56,25


Продовження табл. 3.23

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	Нормальні {2} (
[image: image10.wmf]5

,

0

7

,

0

£

£

j

)
	к-во
	5
	9
	10
	11
	7
	7

	
	%
	31,25
	56,25
	62,5
	68,75
	43,75
	43,75

	Потребують підвищення кваліфіка ції {3} (
[image: image11.wmf]3

,

0

5

,

0

£

£

j

)
	к-во
	6
	2
	1
	1
	7
	0

	
	%
	37,5
	12,5
	6,25
	6,25
	43,75
	0

	Проблемні управлінці {4} (
[image: image12.wmf]3

,

0

£

j

)
	к-во
	0
	0
	0
	0
	1
	0

	
	%
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	Загальний рівень
	клас
	{3}
	{2}
	{2}
	{2}
	{2}
	{1}
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Рис. 3.8. Динаміка рівня кадрового менеджменту у відділі маркетингу

У період з 2002 – 2007рр. якісна структура управлінського персоналу достатньо безсистемно змінювалась, залишаясь на загальному недостатньо за-довільному рівні (клас 3). В 2006 р. впровадженою системою інтегральної оцін-ки було досягнуто суттєве покращення як якісної структури управлінців (з’явились перспективні співробітники, достатньо підвищився відсоток нормально працюючих за рахунок скорочення відсотку проблемних менеджерів). 

Ця тенденція на покращення якісної структури управлінців зберігалася і у 2007 році. Це показує загальну ефективність впровадження системи інте-гральної оцінки.      

На підставі величини інтегральної оцінки і рейтингу управлінського персоналу відділу маркетингу, керівництво підприємства ухвалило наступні кадрові рішення: у 2006р. начальнику бюро відділу маркетингу було встанов-лено персональну надбавку у розмірі 25% від посадового окладу; фахівця  від-ділу маркетингу 1-ї категорії було переведено на посаду начальника бюро від-ділу маркетингу; для фахівців відділу маркетингу 1-ї категорії були встановлені бонуси як додаткова матеріальна винагорода (які  залежали від кількості прода-жів і величини витрат на просування продукції).

Підприємство сплатило за навчання дітей начальника відділу маркетин-гу і начальника бюро відділу маркетингу в Національній металургійній академії України за умови, що після отримання вищої освіти вони зобов'язані відпрацю-вати на підприємстві не менше 3-х років.

Одночасно для всіх співробітників в межах величини фонду оплати праці було встановлено новий порядок преміювання, згідно з  яким розмір додаткової матеріальної винагороди, виділеної для всіх співробітників відділу, перерозподіляється між ними відповідно до досягнутих результатів.

У зв’язку з низькою інтегральною оцінкою економіста 1-ї категорії відділу маркетингу за 2007 рік, 
[image: image14.wmf])
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 був оголошен конкурс на заміщення цієї вакантної посади. Для цього була використана інтегральна модель оцінки в ії частині визначення потенціальних можливостей осіб, які прийняли участь у конкурсі (рис. 2.1.), критерії професійної якості.

Частка критеріїв професійної якості були використані як необхідні умови для участі в конкурсі, а саме: спеціальна вища економічна освіта, задовільне ний стан здоров’я, стаж роботи за спеціальністю не менш ніж 2 роки, знання ПЕОМ на рівні користувача та знання англійської мови (читати та перекладати із словником).

Відповідно до цих вимог у конкурсі прийняло участь 3 особи. Вибір серед кандидатів проводився методом геометричної згортки (формула 2.39) за слідуючими критеріями: 
[image: image15.wmf]1
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 - питома вага стажу роботи за фахом (відношення стажу роботи за фахом до загального стажу роботи конкурсанта); 
[image: image16.wmf]2
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 -  середній бал фахових дисциплін до додатку диплому про вищу освіту; 
[image: image17.wmf]3

К

 - загальна ін-тернальність 
[image: image18.wmf]О

И

; 
[image: image19.wmf]4
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 - професійна інтернальність 
[image: image20.wmf]пр

И

. Критерії 
[image: image21.wmf]3
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 і 
[image: image22.wmf]4
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 розра-ховуються відповідно тесту визначення рівня суб'єктивного контролю Дж. Роттера [93], який використовується на ВАТ ІНТЗ. Результати розрахунків на підставі яких здійснювалось обґрунтування вибору кандидата на вакантну посаду, представлено в таблиці 3.24.
Таблиця 3.24

Обґрунтування вибору кандидата на вакантну посаду

	Критерії

Кандидати
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[image: image24.wmf]2
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	Кандидат 1
	абсолютне

значення
	0,2
	4,2
	6
	4
	2,55

	
	нормоване
	0
	0
	0,56
	0,333
	

	Кандидат 2
	абсолютне

значення
	0,3
	4,8
	7
	6
	1,345

	
	нормоване
	0,125
	0,75
	0,66
	0,56
	

	Кандидат 3
	абсолютне

значення
	0,4
	4,5
	4
	7
	1,822



	
	нормоване
	0,25
	0,375
	0,333
	0,66
	

	Ідеальні

вимоги
	абсолютне

значення
	0,5
	5
	7
	8
	0

	
	нормоване
	1
	1
	0,66
	0,78
	


Відповідно до цього розрахунку на вакантну посаду було зараховано кан

дидата під № 2, оскільки при зіставленні відповідності професійних вимог, які висуваються до кандидатів та фактичних якостей, якими вони володіють, вели-чина інтегральної оцінки 
[image: image28.wmf]G
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 кандидата під № 2, виявилась найменшою. 

