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Статья посвящена анализу современных инновационных методов мотивации персонала в сфере розничной 

торговли. Рассматриваются особенности применения игровых механик, цифровых платформ, персонализации моти-
вационных программ и гибких форм занятости. Оцениваются преимущества внедрения инноваций, направленных на 
повышение вовлеченности сотрудников, улучшение клиентского сервиса и снижение текучести кадров. Представле-
ны рекомендации по эффективной реализации инновационных подходов для повышения конкурентоспособности 
розничных компаний. 

 
The article analyzes modern innovative methods of employee motivation in the retail sector. It discusses the applica-

tion of gamification, digital platforms, personalization of motivational programs, and flexible employment forms. The bene-
fits of these innovations in enhancing employee engagement, improving customer service, and reducing staff turnover are 
evaluated. Recommendations for effective implementation of innovative approaches to increase competitiveness of retail 
companies are presented. 

 
Ключевые слова: мотивация персонала; розничная торговля; инновационные методы; геймификация; цифро-

вые платформы; персонализация мотивации. 
 
Key words: employee motivation; retail trade; innovative methods; gamification; digital platforms; motivation per-

sonalization. 
 
В современных условиях стремительных изменений на рынке и высокой конкуренции 

розничная торговля требует не только качественного обслуживания клиентов, но и эффектив-
ного управления персоналом. Мотивация работников становится ключевым фактором повыше-
ния производительности труда, удержания квалифицированных сотрудников и улучшения ка-
чества сервиса. Традиционные методы мотивации зачастую утрачивают свою эффективность, 
что обусловливает необходимость внедрения инновационных подходов. 

Розничная торговля – одна из сфер, где интенсивный контакт с клиентом напрямую зави-
сит от уровня вовлеченности и мотивации сотрудников. Согласно исследованиям, корректное 
применение мотивационных инструментов способствует росту продаж, улучшению клиентско-
го опыта и снижению текучести кадров. В эпоху цифровой трансформации и изменений потре-
бительского поведения возникает потребность использовать новые технологии и психологиче-
ские подходы для мотивации, что повышает значимость инноваций в данной области. 

Мотивация продавцов – один из инструментов, благодаря которому бизнес вполне спосо-
бен подняться на новый уровень. А вот отсутствие мотивации, наоборот, может загнать компа-
нию в угол. Если никто не желает работать, то уменьшается количество продаж, падает при-
быль, фирма терпит убытки. 

Для начала определимся, что мы понимаем под формулировкой «мотивация продавца». 
Это вся совокупность финансовых и нематериальных стимулов, в том числе взысканий и по-
ощрений. Не стоит ограничиваться схемой «оклад плюс бонус» и игнорировать разносторонние 
приемы побуждения сотрудников работать эффективно. Персонал нужно заводить, поддержи-
вать и вдохновлять. Причем нужна мотивация как продавцов по телефону, так и сотрудников 
офлайн-магазинов. 

Хорошая мотивационная система побуждает сотрудников отдела продаж работать лучше 
и добиваться поставленных целей. 

Мотивация помогает: 
– улучшить ключевые бизнес-метрики; 
– увеличить прибыль; 
– улучшить отношение сотрудников к компании; 
– вырастить потенциальных лидеров; 
– удержать ценных сотрудников в компании. 
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С точки зрения психологии различают два вида побуждения работников к труду – внеш-
ний стимул и внутренний. Чтобы получить высокий результат, необходимо применять эти 
приемы комплексно. Внешняя мотивация направлена на повышение доходов для содержания 
семьи или обеспечения собственных потребностей. Внутреннее стимулирование строится на 
моральном удовлетворении от результатов своей работы, повышения мастерства, социальной 
значимости, собственной реализации в профессии и жизни [1]. 

Иначе говоря, кроме непосредственной материальной выгоды в форме дополнительных 
доплат, человека мотивируют психологически и нематериально, что тоже требует расходов от 
работодателя. 

Что входит в материальную мотивацию: 
1. Конкурентная заработная плата. Доход работника на текущей должности должен быть 

«в рынке» – иначе с мотивацией будут проблемы. Скорее всего, при первом удобном случае со-
трудник уйдет туда, где заработная плата соответствует его навыкам и пользе, которую он мо-
жет принести работодателю. 

2. Ежегодная индексация заработной платы сотрудников. Регулярная индексация зара-
ботной платы – одна из обязательных государственных гарантий по оплате труда. Требование 
связано с инфляцией: цены постоянно растут, соответственно, заработная плата в течение года 
обесценивается. Компании, которые выполняют ежегодную индексацию, выглядят гораздо вы-
игрышнее в глазах сотрудников и кандидатов. 

3. Регулярный пересмотр заработной платы. Если индексация – это обязанность нанимате-
ля, то повышение заработной платы – его добрая воля. Хорошо, если эта воля напрямую корре-
лирует с успехами работников и их развитием. 

Повышать оклад можно разными способами, но чем прозрачнее этот флоу для сотрудни-
ка, тем более комфортно ему работать. Например, в компании есть понятная система грейдов, 
благодаря которой каждый сотрудник понимает, как именно он может перейти на следующий 
уровень – т. е. увеличить свой доход – и что для этого нужно сделать (получить новые навыки и 
применять их в работе, выполнять задачи быстрее, пройти обучение и переаттестацию и т. д.). 

Предусмотрена регулярная процедура ревью (оценки труда) – минимум раз в год. В ходе 
ревью сотрудник может презентовать итоги своей работы, а руководитель – оценить вклад, ус-
пехи и развитие сотрудника и принять решение о повышении заработной платы. 

На практике регулярный пересмотр заработной платы бывает далеко не везде. Чтобы до-
биться повышения, сотрудники обычно вынуждены сами инициировать разговор, выбирать 
подходящее время и настроение руководителя – и не факт, что еще повезет. 

4. Премии и бонусы. Дополнительные деньги, которые выплачиваются сверх оклада: 
– премия за выполнение плана или достижение определенных целей (при перевыполне-

нии KPI на Х%); 
– процент от продаж; 
– премии за ценность сотрудника (выплаты за редкие и даже уникальные навыки, работу 

в узкой сфере, в которой мало профессионалов). 
При этом важно, чтобы такие премии оставалась именно премиями, т. е. сотрудник дол-

жен четко понимать, за что именно он получил надбавку и как ему нужно работать, чтобы сно-
ва заработать больше. Если выплачивать премии для «галочки», со временем работники при-
выкнут и будут считать их обязательной частью дохода. Если придется кого-то лишить премии, 
это наоборот послужит сильным демотиватором. 

Бывают и другие премии – приуроченные к определенным поводам. Например, к оконча-
нию квартала или года или к успешному завершению крупного проекта. Наличие таких премий 
сильно повышает привлекательность работодателя в глазах сотрудников. 

5. Расширенный социальный пакет. Сюда можно включить самые разные бонусы, кото-
рые наниматель готов предложить сотрудникам. Например, это могут быть: 

– медицинская страховка – только для сотрудника либо для сотрудника и его ближайших 
родственников, а если в полис входит стоматология – вообще отлично; 

– доплата до 100% оклада по больничным листам; 
– компенсация расходов на транспорт для офисных сотрудников (служебный автомобиль, 

частичная оплата проездного или такси за счет компании для тех, кто заканчивает работу в 
позднее время); 

– компенсация расходов на связь; 
– компенсация расходов на питание для офисных сотрудников – полная оплата обедов 

или скидка в кафе/столовой бизнес-центра, где находится офис. 
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Составляющие нематериальной мотивации: 
– признание и похвала (регулярное выражение благодарности и признание вклада работ-

ника в успех организации); 
– возможности профессионального роста (предложение обучения, курсов повышения 

квалификации, вебинаров, конференций и возможностей карьерного роста); 
– интересные задачи (предоставление интересных проектов, которые стимулируют твор-

чество и развитие навыков); 
– гибкий график и удаленная работа (возможность выбора графика и формата работы); 
– положительный рабочий климат (создание дружественной и поддерживающей атмо-

сферы в коллективе); 
– возможность принятия решений (делегирование ответственности и предоставление 

полномочий для самостоятельного принятия решений по рабочим вопросам); 
– корпоративная культура (формирование ценностей и норм, которые отражаются в мис-

сии и видении компании и соответствуют личным ценностям сотрудников); 
– тимбилдинг (организация командных мероприятий и корпоративных праздников для 

сплочения коллектива); 
– отзывы клиентов (передача положительных откликов от клиентов сотрудникам, кото-

рые с ними работали); 
– карьерные возможности (построение четкого карьерного пути и планирование перспек-

тив развития внутри компании); 
– социальная ответственность (возможность участия в социальных проектах и благотво-

рительности, что повышает удовлетворенность от осознания собственной значимости и полез-
ности). 

Основные инновационные методы мотивации [2]: 
1. Геймификация – внедрение игровых элементов и соревнований в рабочие процессы 

(деление сотрудников на команды с креативными названиями, начисление баллов за достиже-
ния и поощрения в виде сертификатов или премий). Этот метод повышает эффективность, ко-
мандный дух и организационную культуру. 

2. Индивидуальная мотивация – ориентирована на конкретного сотрудника с учетом его 
потребностей и достижений, включая организацию личных праздников, признание перед кол-
легами, спортивные и интеллектуальные мероприятия. 

3. Морально-психологическая мотивация – создание комфортной и приятной рабочей ат-
мосферы, проведение тренингов и анкетирований для выявления ролей и проблем в коллективе. 

4. Горизонтальная ротация – смена должностей внутри компании для расширения круго-
зора и повышения мотивации через новые задачи и обучение. 

Нестандартные, креативные методы мотивации 
– шуточные наказания («Ленивец месяца» вместо штрафа); 
– игровые кабинеты с настольными играми и развлечениями для эмоциональной разряд-

ки сотрудников; 
– дополнительный отдых или выходные за достигнутые результаты; 
– забота о семьях сотрудников (подарки детям или билеты на мероприятия); 
– внезапные небольшие подарки (кружки, ручки) как знаки внимания [3]. 
К преимуществам инновационных методов мотивации относятся: 
– повышение производительности труда; 
– улучшение клиентоориентированности; 
– укрепление корпоративной культуры и снижение текучести кадров. 
Однако инновации требуют инвестиций в технологии, квалифицированные HR-

менеджеры должны обладать компетенциями для эффективного применения новых подходов, 
а также учитывать специфику розничной торговли и особенности коллектива. 

Внедрение инновационных методов мотивации персонала представляет собой необходи-
мое условие успешного развития розничной торговли в условиях современной экономики. 
Комплексное применение цифровых инструментов, персонализации, игровых механик и гибких 
условий труда способно значительно повысить уровень вовлеченности и удовлетворенности 
сотрудников, что напрямую влияет на финансовые результаты и конкурентоспособность ком-
паний. Для успешной реализации инноваций необходимо системное планирование, обучение 
управленческого персонала и постоянный мониторинг эффективности мотивационных про-
грамм. 
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