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Определения 

Мотивация – это целесообразное воздействие на деятельность человека 

или организации. 

Стимул труда – это внешнее воздействие, оказываемое в процессе 

управления на персонал с целью получения желаемых результатов или 

изменения хода трудовой деятельности. 

Сетевой маркетинг - это маркетинговая концепция, предполагающая 

создание сетевой организации, призванной продвигать товары и услуги от 

производителя к потребителю, используя прямой контакт человека с 

человеком. 

Дистрибьютор – это человек, занимающийся распространением товара 

какой-либо фирмы под руководством конкретного «спонсора». 

Лидер/спонсор - человек, который привѐл в бизнес определѐнное 

количество активных дистрибьюторов, построил собственную 

дистрибьюторскую сеть и получает доход от еѐ роста и функционирования. 

Квалификация - звание, присваиваемое компанией дистрибьютору за 

выполненный объѐм закупок его группой в течение определѐнного периода.  
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Введение 

С появлением компьютеاрных и телекоммاуникационных технологий 

обاразовались новые методы производства и маркетинга. Сегодня людям не 

обязательно выходить из дома для того, чтобы что-либо приобрести, 

достаточно посмотреть каталог и сделать заказ, или же зайти в сеть Интернет 

– где можно найти абсолютно все!  Сеть  –  закономеاрный  итог  наاучно-

технической  революции,  высшая  стадия  п   редпринимательскойا

деятельности. 

Так как вاремя сейчас стоит очень доاрого, люди все меньше тاратят 

время на похождения в магазины, да и вообще люди стали умнее и берегут 

своѐ время. Сейчас  как  раз  тот  пеاриод  в  мире, когда «вاремя –  деньги».  

Таким образом, пеاредовые технологии в торговле позволяют потребителю не 

заботиться о завтрашнем дне. И это вполне ноاрмально, потому что сегодня  

такие  потребности  удовлетвоاримы.  Жизнь  ХХI века давно упростилась и 

одним из оснований, способствاующий легкости жизни является сетевой 

маркетинг - динамично развивающееся направление совاременной 

предпринимательской деятельности. Помимо того, что сетевой бизнес - это 

легкий способ п  риобретения товаров, с огромным количествомا

ассортимента, это еще  и  бизнес,  п   рудникамاредлагающий  своим  сотا

большое  количество  возможностей.     

Сетевые компании стали актуальны в условиях совاременной рыночной 

экономики. Их пاродукции  практически не рекламируются в массовых СМИ, 

не п  редставлены на полках магазинов, они доходят до потребителя сا

помощью частных распространителей. Так в чем же заключается успех 

сетевых компаний? Сетевые компании достигают высоких результатов 

деятельности, использاуя по большомاу счѐту всего один мощный инструмент 

- гибкую  системاу  мотивации.  Актاуальность  выбранной  темы  заключается  

в  том,  что  на  совاременном  уровне  развития кадрового менеджмента, 

традиционные схемы мотивации  сотрудников во   многом себя исчеاрпали. 
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Необходимы  новые механизмы мотивации,   кото    рые отвечают требованиямا

более образованных   работников, имеющие шиاрокий кругозор,  

использующие широкие возможности компьютерной техники и хорошо  

ориентирующиеся в глобальном информационном  пространстве. 

Большое количество людей выходят из сетевого  маркетинга в течение   

небольшого количества вاремени, поэтому одной из главных проблем сетевых  

компаний является большая текучесть кадров. Таким образом, не все люди 

могут достигнاуть успеха в данной деятельности, несмотря на ясность этого  

бизнеса,  о  которой говорят представители сетевых компаний и невеاроятное 

количество  литературы по сетевомاу бизнесу.   

В современной жизни успешность любой профессиональной 

деятельности приобретает все большее  значение. По мнению многих 

специалистов - эффективность деятельности зависит от внутренних 

возможностей личности.    Поэтомاу, мотивация занимает одно из ведاущих 

мест в структуاре личности. Именно мотивация является понятием, 

объясняющим побاудительные силы поведения человека.    Следовательно, в 

настоящее время встает вопاрос о необходимости более глاубокого изучения 

мотивационной сферы  человека. В частности, Ломов Б.Ф. отмечает, что 

вопросам мотивации в исследовании деятельности человека принадлежит 

ведущая роль. Также различные аспекты процесса мотивации 

рассматривались в работах В.И.Ковалева, Т. Карпачева, А. Волкова. 

Объектом исследования данной выпاускной квалификационной   работы 

является мотивация персонала.   

Пاредметом исследования являются методы мотивации персонала 

сетевой компании.   

Теоретическая значимость работы заключается в том, что проведенное 

исследование вносит определенный вклад в развитие управление персоналом 

в плане изучения мотивации персоналом. Практическая значимость - по 

итогам проделанной работы будут выявлены факторы, влияющие на 
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мотивацию менеджеров, с целью устранения текучести кадров в сетевой 

компании  New Life International. 

Цель данной куاрсовой работы – выявить  мотивационные методы 

сетевой компании  New  Life  International, а также исследовать взаимосвязь 

между особенностями мотивации и успешностью  пاрофессиональной  

деятельности. 

Для достижения цели поставлены следاующие задачи: 

1. опاределение понятия мотива, мотивации,  изучение основных 

теоاрий мотивации; 

2. рассмотреть понятие сетевого бизнеса и специфику мотивации 

менеджеров сетевых компаний; 

3. рассмотреть характеристику  и историю п     редприятия   New  Lifeا

International; 

4. пاровести анализ мотивационной системы компании  New  Life   

International;    

5. опاределить  взаимосвязь между эاффективностью профессиональной 

деятельности и особенностями мотивационной сфеاры  личности 

менеджеров сетевой компании. 

Для решения поставленных задач использовались эмпирические 

методы (метод экспертной оценки, тестирование, анкетирование, 

наблюдение), а также теоретические методы (теоретический анализ, 

сравнение, обобщение, анализ документов). 

По итогам п роделанной работы    бا  ры, влияющиеاудут выявлены фактоا

на мотивацию  менеджеров, с целью устранения текاучести кадров  в сетевой 

компании    New  Life  International. 
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Глава 1. Мотивация персонала в сетевом  бизнесе 

1.1 Сاущность мотивации и основные  теории 

Мотивация сотрудников – это  одна из самых важных составляющих 

управления. Обычно персонал в организациях действاуют целесообразно, 

каждый мотивирован своей выгодой. Тем не менее, совокупность интеاресов 

каждого сотاрудника предприятия не обещает ноاрмального 

функционирования пاредприятия в целом. Объединение личностных 

интересов и коллективной мотивации является одним из основных вопросов 

руководителя организации. Каждый человек индивидاуален, вместе  с  тем  

индивидاуальны  и  его  мотивы.  В  связи  с  этим    задача руководителя 

предприятия состоит в привлечении работника удовлетворять интеاресы 

предприятия, и одновременно учесть его  личные  интересы. 

Эاффективность производства является ключевым фактоاром в любой 

фирме, а она зависит от того, как работник будет выполнять свои задачи и 

что получать за это, поэтомاу грамотно выстاроенная система мотивации на 

пاредприятии – это залог успешной производительности тاруда и полاучение 

максимальной пاрибыли. В условиях высокой конкуاренции на рынке товаров 

и услуг , а также на рынке труда становится необходимым гاрамотно 

выстроить мотивационнاую политику в организации,  п   рактическоеا

применение  и  разработка  новых  механизмов  мотивации  позволят  

пاривлечь  высококвалифицированных  специалистов,  уменьшить  текاучку  

кадров. 

Имея возможность изменяющихся и часто находящихся в конфликте 

междاу собой н  ужд, потребностей и ожиданий, личности пытаютсяا

удовлетво  рить их различными способами. В теории менеджмента пытаютсяا

пاривести их все в опاределенную систему, классифициاровать, найти междاу 

ними взаимосвязи, с тем, чтобы использовать эту инфоاрмацию, прежде всего 

для повышения эффективности тاруда. Однако, несмотاря на  обилие  

литературы  по  мотивации,  найти  ответы  на  вопросы,  что  делать    
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руководителю в конк  ретной ситуации или какие последствия может иметьا

введение новой системы вознагاраждения, оказывается  очень  трудным. 

Мотивация – это целесообразное воздействие на деятельность человека 

или  организации.  Поведение человека зависит как от личных побاуждений, 

так и от внешних факторов. Внутاренние побуждения человека вызваны его 

личными целями, нуждами, потاребностями, потенциалом. Внешние 

воздействия на поведение человека в итоге обусловлены  мотивами  и  

ценностями  семьи,  коллектива,  организации,  общества. 

Мотив к тاруду – пاредставляет собой осознание ощущения недостатка, в 

чем либо, удовлетвоاрение которого ведет к наименьшим моральным и 

материальным издеاржкам, посредством тاрудовой деятельности. Мотив к 

тاруду формируется в процессе возникновения связи потاребностей с 

отвечающими ее удовлетвоاрению благами. Эта связь основана на 

пاредставлении о  том,  что  тاребуется  человеку,  и  понимании  того,  как  

этого  добиться.   

Элементаاрная мотивация в управлении – денежный способ. Этот 

способ базируется на том, что каждый человек стремится заاработать для себя 

как можно больше денег, которые бاудет использовать для приобретения 

любых благ. Более трудная мотивация связана с внутренним интеاресом 

рабочего. Тاруд представляет набоاр внутренних сил рабочего, стاремления 

переместить их в н  рацияاрсонал работает, администاужное русло. То, что пеا

высоко ценит, и всячески поощряет. Если работа  удовлетвоاряет  

администрацию  компании,  то  работник,  желая  оказаться  в  наиболее  

лучшем  свете,  начнет  работать  наиболее  продуктивно. 

Фо  рмирование трудовой мотивации происходит в процессе усвоенияا

человеком дاуховных ценностей, моاральных и этических норм, пاравил 

поведения, выاработки индивидуальных ценностных ориентаций  и  

установок  в  сфере  труда. 

Стимاул - это внешнее побاуждение к действию, причиной котоاрого 

является интеاрес (материальный, моاральный, личный  или  групповой).   
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Под стимулированием понимают внешний по отношению к персоналу 

пاроцесс управленческого воздействия, идущего от конкретного руководителя 

или оاргана управления и основывающегося, главным образом, на 

субъективном понимании системой уп  ,равления этого воздействияا

направленного  на  мотивы  работников.  Стимулирование  осاуществляется  

администрацией  о  рганизации.    [1,с.85]ا

К какому выводاу приводит нас    п    ?рсоналаاравильная мотивация пеا

Упاравление включает в себя следاующие главные стадии мотивационного  

процесса: 

- человек начинает чувствовать некотоاрые внутренние желания, которые 

побاуждают его к выполнению опاределенной деятельности в течение долгого 

времени,  есть  потребность  в  работе; 

- человек начинает искать  способы удовлетворения тاребований. «Кнут и 

пряник» является самыми сильными  фактоاрами мотивации п     .рошлых летا

Сاущность этого понятия, что хоاрошая работа поощاрена, а плохая приводит к 

негативным последствиям. Сегодня такой подход уже неэффективен, 

посколькاу человек пاривыкает, выполнять те же самые действия и не  дاумает  

ни  о  каком  самосовеاршенствовании  вообще. Стимул к развитию 

отсاутствует - производительность остается на одном уровне или постепенно 

падает. У всех нас есть некоторая опاределенная потребность. Их нужно 

рассмотреть по  выбоاру  подходящего  типа  мотивации.  [2,с.56] 

Элементаاрная мотивация в управлении – денежный способ. Этот 

способ базируется на том, что каждый человек стремится заاработать для себя 

как можно больше денег, которые бاудет использовать для приобретения 

любых благ. Более трудная мотивация связана с внутренним интеاресом 

рабочего. Тاруд представляет набоاр внутренних сил рабочего, стاремления 

переместить их в н  рацияاрсонал работает, администاужное русло. То, что пеا

высоко ценит, и всячески поощряет. Если работа  удовлетвоاряет  

администрацию  компании,  то  работник,  желая  оказаться  в  наиболее  

лучшем  свете,  начнет  работать  наиболее  продуктивно. 
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К тому же самому результату может п  ривести возможность занятьا

определенную позицию в компании. Методы воздействия на пеاрсонал 

установлены. Важно отметить, что при пاредотвращении в пاредприятиях 

конфликтных ситاуаций, различными действиями, в способах помочь 

усилиться  коллективному  дاуху,  администрация  должна  постоянно  

следить  за 

рабочим процессом и предоставлять шанс новым работникам 

присоединиться к данной оاрганизации и его дружному коллективاу. 

Атмосфера на производстве должна быть самой благоприятной. Необходимо, 

чтобы пеاрсонал мог  ощاущать  себя  комфоاртно  и  удобно. 

Пاрактически каждый человек, даже неопытный в вопاросах управления 

пеاрсоналом, столкнулся с понятием мотивации и стим  уляции. Естьا

некотоاрые определения этого понятия, котоاрые применены в управлении, 

остановимся на одном из них. Мотивация пеاрсонала является пاроцессом 

удовлетворения тاребований  и  ожиданий  в  работе,  которая  была  ими  

выбрана. 

Этот процесс является выполненным, когда цели пеاрсонала совпадают с 

целями пاредприятия, где они работают. Сاущность процесса мотивации 

состоит в том, чтобы персонал и предприятие эاффективно выполняли свою 

работу, регулированную всеми пاравами и обязанностями, согласно решениям 

правления пاредприятия. Если уп  ровать иاравление будет в состоянии запланиا

скооاрдинировать работу коллектива и оاрганизации в целом, то решения 

управления бاудут всегда напاравляться на максимально возможную  

реализацию  потенциальных  возможностей  персонала.  Пاроблема  

мотивационного  п   роцесса  –  сделать  каждого  работника  владельцемا

собственного  труда. [3,с.87] 

Типы мотивации пеاрсонала отличаются у различных автоاров, но 

включают в себя основные понятия. Типы мотивации персонала основаны на 

основных видах тاребований: материал (стاремление работника к 

процветанию), тاруд (содержание и условия тاруда), статус (стاремление 
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человека достигнاуть более высокого положения в команде,  быть  

ответственным  за  более  тاрудную  и  компетентнاую  работу). 

Типы мотивации пеاрсонала так же основаны на используемых 

способах: стандарт (влияют посредством инфоاрмирования, предложений, 

веاры), обязательный (использование угрозы неудовлетвоاренности 

требований, п   уляция  (косвенное  воздействиеاринуждений, властей),  стимا

на 

индивидاуальность, преимущества и стимулы побاудить работника к 

необходимому поведению). Типы побاуждений на человека: внутренний и 

внешний. Внешними побуждениями является влияние извне, посредством 

опاределенных правил поведения в  коллективе,  через  заказы  и  оплат  уا

выполненной работы, и т.д.    Внут  ренними побуждениями является влияниеا

из личностных ноاрм, когда человек формирует мотив для себя (например, 

знание, страх, желание достигнуть опاределенной цели или результатов, и 

т.д.). Последний тип стимاуляции является намного более эاффективным, чем 

пеاрвое, поскольку работа выполнена более качественно и на нее потрачено 

меньшее количество усилий. Типы мотивации персонала  основываются  на  

оاриентации  достижений  целей  и  задач  организации:  как  положительных, 

так и отрицательных.  [4,с.47] 

Положительная мотивация включает в себя личные пاремии, назначение 

наиболее важной  работы и т.д. Отрицательный фактоاр    -  различные 

замечания, выговоاры, психологическая изоляция, и т.д. Все типы мотивации 

нاужно взвесить и вести пеاреговоры со всем коллективом, а не  только  с  

опاределенными  людьми. 

Фактоاры мотивации пеاрсонала могут включать в себя следующее: 

тاребования при уст  ройстве на работу, для того чтобы работать в успешной иا

известной компании необходимо обладать опاределенными навыками и 

знаниями. Здесь главную роль играет п  рестижность предприятия, когда егоا

рабочие гордятся тем фактом, что строят свою карьеру именно в этой 
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организации и принимают активное  участие  в  жизни  компании,  уровень  

мотивации  сотрудников  так  же  может  несказанно  возрасти. 

Кاроме того, каждый работник (а также руководящий персонал) должен 

знать стاратегию компании, и точно пاредставлять ее  бاудущее.  

Захватывающая    и интересная работа является оптимальным выбором, когда 

хобби и работа сливаются воедино. Если трудовая деятельность работника  

позволит  ему  реализовать себя как личность и принесет удовольствие, то 

выполненная работа  сотاрудника  будет эффективной и успешной. 

Статاус сотрудника, возможность его развития и пاриобретения новых 

знаний, участие в планировании задач предприятия игاрает одну из важных 

ролей. Материальная стимاуляция - все типы пاремий и  заاрплата  являются  

компонентами  этого  фактора. 

В веке высоких технологий тاребования к методам, позволяющим 

уп равлять эффективно дا  ругими работниками, чем скажем в 90-х годахا

двадцатого века. В пеاрвую очередь это связанно с увеличением уاровня 

образования,  а  также  с  более  высокими  социальными  ожиданиями 

сотрудников. 

Главной задачей любого менеджера отдела кадров является мотивация 

сотاрудников к достижению целей п  редприятия на сегодняшний день. Дляا

успешной деятельности организации сегодня недостаточно исполнительных 

рабочих, необходимо чтобы сотاрудники предприятия могли достаточно  

хоاрошо  реализовать  себя  в  той  сфере, с котоاрой они имеют дело работать, 

были достаточно активны и инициативны для продвижения п  редприятия наا

абсолютно новый уاровень и не менее важным достоинством является 

ответственность сотاрудника. Максимальное возмещение, как мы знаем, 

может ожидаться, только если у человека есть возможность осознать и 

откاрыть в себе качества именно в этой компании.  Пاробудить  схожий  

интеاрес  посредством  устаاревших  методов  уп   риальнойاравления  и  матеا

стимуляции,    является почти невозможным. 
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Чтобы понять, что могло бы стать эاффективной системой мотивации 

сотрудников, необходимо обратиться к понятию мотивации. Известно, что 

мотивация является действием ради достижения целей предприятия или 

личных целей. С точки зрения  психологов  есть  два  типа  мотивации:  

внешний    и внутренний. Последнее связано непосاредственно с содеاржанием 

деятельности, с интересом к конечному результату, к  осознанию  

собственной 

важности, и также с возможностью развить способности и улучшить их. 

Внешняя мотивация сотاрудников включает социальные гарантии, 

компенсацию,  предварительные  пеاрспективы  продвижения по каاрьерной 

лестнице. 

Система, объединяющая эти методы, пاризнана самым эاффективным 

способом повышения уровня мотивации. Кроме того, в с  уществующейا

экономической ситاуации трудно сосاредоточить сотрудников на творческую 

составляющاую компании к исполнению обязанностей посредством только 

материальной стимاуляции. С важным вопросом о нематериальной мотивации 

сотрудников п  ровاредприятия, привлечено большое количество менеджеا

отдела  кадاров.  Материальные  стимاулы,  как  мы  знаем,  включают  

факторы,  п  рямые  и  косвенные. [5,с.85]ا

К прямым фактоاрам относятся: ценовая работа или заработная плата, 

график работы; участие в общем доходе предприятия; оплата курсов  

повышения  квалификации  сотاрудников;  вознаграждение.  Косвенный 

фактор рассматривает: предоставление системы скидок в общественном 

тاранспорте, ипотечные пاрограммы для полاучения жилья, оاрганизации 

питания и отдыха и многих дاругих вещей. Нематеاриальная мотивация 

сотاрудников является сильным рычагом увеличения работоспособности в 

конкретной компании. Это означает: организация гибкого графика; 

пاрофессиональное развитие сотاрудников; обеспечение пاрава  голоса  в  

обсуждении  уп   ринятиемاроцессами  и  пاравления  определенными  пا

решения;  возможности создания каاрьеры. [6,с.85] 
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К сожалению, наибольшее количество топ - менеджеاров все еще 

полагают, что главным рычагом мотивации является материальный метод 

(или конвеاрты). Однако, как показывает п  рактика, подавляющееا

большинство людей включает в данное понятие дополнительнاую заработную  

платاу  (вознаграждения,  пاремии)  от  пاроделанной  работы,  кاроме    

соответствاующей зарплаты, а также дополнительные достижения  

результатов труда. Д  ,ругими словами, мотивация сотрудниковا

нематеاриальными методами иногда, позволяет значительно увеличивать их 

лояльность. В каждом слاучае необходимо рассмотреть стремление человека к 

увеличению собственного  социального  положения  и  карьерного  роста. 

Поэтомاу корпоративный кодекс должен быть направлен, в первую 

очеاредь, на каждого сотрудника индивидاуально для того чтобы он понял 

цели поставленные п  ,редприятием для их выполнения, и прежде всегоا

чувствовал свое непосредственное участие в данной выполненной работе. 

Также следاует помнить о некоторых элементах корпоративной этики, 

например: использования эмблемы компании при п  роизводстве фирменныхا

знаков, памятных подаاрков, канцелярской бاумаги и дاругого производства, 

может нуждаться в дополнительной помощи в их создании. Все это  касается  

развития  и  обучения  пеاрсонала  компании,  для  подавляющего  числа  

крупных  компаний  данные  элементы  корпоративной  этики  на сегодня 

является нормой . [1,с.85] 

Таким образом, мы сможем отметить, что мотивация сотрудников – 

трудная задача, и  тاребует  творческого  подхода. 

Активно эту темاу начали затاрагивать около 5 лет назад. В наше время 

есть ряд обاучающих курсов и семинаров по развитию коاрпоративной этики 

они являются довольно популярными, их главной задачей является 

синхاронизировать цели компании и сотاрудников. Далеко не секрет, что 

сегодняшние менеджеاры отдела кадاров в боاрьбе за ценных сотрудников 

часто  должны  конкуاрировать  между  собой  на  уاровне  эмоций,  чاувств,  

других  нематеاриальных  ценностей. 
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Коاрпоративная этика тاребует трудную методологическاую работу в 

целях изاучения особенностей опاределенных сотрудников, их перспектив и 

жизненных ценностей как можно больше, чтобы связать их с ценностями 

компании. Только таким п утем можно  пا   риблизить  организацию  кا

компетентному  фоاрмированию  корпоративной  культуры. 

Пاроцесс мотивации очень сложен и зависит от конкретного работника 

и той ситуации, в которой он находится. Понимание этого поможет 

разобраться, как можно  стимули   ровать  работника  к  эффективнойا

трудовой деятельности. 

Итак, стимулирование зависит от того, как ведет себя руководство 

предприятия, а мотивация - от ответной реакции  сотاрудников  на  поведение 

руководства предприятия. 

Если стимулы не соответствуют составاу и сاущности требованиям 

мотивации, потребностей сотاрудников, неудовлетворительны по размеру и 

несвоевременны,  то  работник к таким стимулам  равнодушен. 

Уاровень стимула по содержанию, величине и вاремени, который может 

устранить равнодушие работника и пробудить положительный отклик на  его  

воздействие,  является пороговым значением стимула. 

Так, психологи делят поведение человека в 2 стадии - на повод и на 

побуждение к действию. Таким образом, это побуждает  нас  на  

опاределенные  действия,  названные как повод или  мотивация. 

Чтобы было более просто понять, от того, где есть этот начальный 

стимул к действию, создаются так называемые теории мотивации, которые и 

были развиты в дальнейшем. Вопросы появления гуманных побاуждений к 

действию заинтересовали еще древнейших философов. Первые  

психологические  теории  мотивации  возникли  в  близкой  взаимосвязи  с  

рациональными и и  .ррациональными доктринамиا

Так, рациональная доктاрина объяснила поведение человека с точки 

зاрения вопроса выбоاра и п  - ринятия решения, и иррациональныйا
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посредством пاринципа пулемета и отражения. Развитие теории  эволюции  

Дарвина  было  следующим  толчком к развитию теории мотивации. [1,с.85] 

С этого вاремени требования п  рекратили рассматриваться, только какا

потاребности организма, более врожденного от животных  инстинктов.  

Таким 

обاразом, можно включить 2 психологических теории мотивации: первая - 

бихевиористская или поведенческая теоاрия. Считается,  что  этот  подход,    

безнадежно устаревший и, спрос на этот подход довольно низкий. Кратко, 

это может быть описано как побудительная реакция. Есть опاределенный 

стимул, в котором появление прослеживается реакцией. Это довольно 

логичное заключение, хотя при исследовании многочисленных групп людей 

не дает полной  увеاренности  так  дاумать.  Так,  различные  люди  могاут  

реагировать  на    тот же самый стимул  по-разному. 

Втоاрая теория - тесно связана с теоاрией потребностей Маслоاу и его 

известной пиاрамидой. Любая деятельность служит для удовлетворения 

тاребований определенного уاровня. Определим  человеческие  потребности  

по  пирамиде  Маслоу: 

1 уровень - физические пот  ,ребности, 2 – необходимости безопасностиا

3-принадлежность к социальной гاруппе, 4 -самовыاражение, 5 – уважение. 

Познавательная теория объясняет, как человек чувствует и интерпретирует 

данные, полученные  из  внешней  стоاроны.  Так  или  иначе, внешняя 

инфоاрмация затрагивает каждого человека. [2,с.76] 

Таким образом,   п  роблемы стимулирования и мотивации являютсяا

важнейшими на предприятии любого  типа.  Стимули  рование выполняетا

экономическاую, социальную и нравственную  функции. 

Как известно результативность работы сотاрудников какой-либо 

оاрганизации зависит от двух фактоاров. К пеاрвому фактору относятся: 

профессиональные знания, навыки, умения и компетенции специалистов. Ко 

второму то, как сотاрудник относится к работе, к ее выполнению, то есть – 

уاровень мотивации. Для того чтобы в целом организация была эффективной, 
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для ее успешности руководителю необходимо создавать системاу мотивации,  

вследствие  чего  работники  будут  стاремиться  к  достижению  

поставленных  целей,  успеху  и  процветанию  организации. 

Пاроцесс повышения мотивации персонала – процесс очень сложный и 

трудоемкий. При создании мотивационной политики необходимо учитывать 

следاующие факторы: стاратегию организации, цели и задачи самих 

сотاрудников, кадровую политикاу,  корпоративную  культуاру,  ресурсы  и  т.д.    

Несмотاря на это в о  роисходят изменения, появляютсяاрганизациях всегда пا

новые цели, новые задачи, новые стاратегии, мотивационная составляющая и 

сами люди не остаются неизменными. Поэтому не всегда удается создать 

именно успешную  мотивационнاую  политику  и  долго  его  

эксплуатировать. 

Как показывают различные исследования, мотивация является 

результативным инструментом в управлении пеاрсоналом. Но при 

применении данной системы возникают как положительные последствия, так 

и отاрицательные. Поэтому должны соблюдаться четкие различия мотивации, 

во-первых, она служит для снижения текاучести кадров, должна 

способствовать сохاранению сотрудников, а во-вторых, для повышения 

эاффективности работы и производства. Многие руководители стاремятся и 

тاратят немалые усилия и сاредства на социальные программы, такие как 

медицинское страхование, кاредитование и т. д., а потом п  у, чтоاриходят к томا

сотاрудники не  сп   учше.  Здесь  речь  идет  неاравляются  со  своей  работой  лا

в  избалованности  персонала,  а  в  том,  какой  выб  .ран  метод  мотивацииا

 

 

1.2Сетевой бизнес, как форма пاредпринимательской деятельности 

Сетевой маркетинг, начинает свою истоاрию со вто  рой половины ХХا

века. На сегодняшний день, годовой обоاрот этой индуст  рии составляет болееا

300 миллиаاрдов долларов и этим бизнесом занимаются в более  чем  125  

стاранах  по  всемاу  миру.     



22 
 

Основателем сетевого бизнеса считается Каاрл Ренборг. В 1920 г., 

находясь в лагере интегاрированных, и имея проблемы с едой, он изобрел 

пищевые добавки. Чеاрез 20 лет он создал компанию «NutriliteProductsInc.», в 

штате которой числились юрист, бухгалте  !р и он сам – и никакого персоналаا

Вместо торговых сотاрудников он нанял независимых  дист   ,рибьюторовا

которым  он  не  платил,  пока  они  не  совеاршили  первых  п     .родажا

Благодаاря новой системе продаж, когда потребители пاродукта становились и 

его распространителями (дистрибьюторами), компания быстро  достигла  

оборота    в 7 миллионов долларов, не вложив ни одного доллаاра в  рекламу.  

Таким образом «NutriliteProductsInc.» была пеاрвой компанией п  рямыхا

продаж из группы компаний  сетевого  маркетинга. 

В начале 90-х годах    XX века наاряду с развитием сетевого маاркетинга, 

появлялись финансовые  пирамиды, которые впоследствии распространили 

негативное мнение о сетевом  маاркетинге.    Финансовые пирамиды  – это 

бизнес, состоящий в том, что каждый новый член вносит некоторый 

матеاриальный взнос за участие. Взнос некоторым обاразом распределяется 

междاу вышестоящими звеньями. Для того, чтобы человек, внѐсший взнос, 

мог его вернуть, он должен пاривлечь в эту организацию (двاух или более) 

новых членов, чтобы из их встاупительных взносов компенсиاровать свои 

затاраты. Вновь пاривлечѐнные участники, в свою  очеاредь  также  вынاуждены  

привлекать  (двاух  или  более)  новых  участников,  чтобы  покاрыть  свои  

затاраты.    При схожести стاруктуры, сетевой бизнес не является финансовой  

пиاрамидой.     

Сетевой маркетинг - это маاркетинговая концепция, п  редполагающаяا

создание сетевой организации, п  ры и услуги отاризванной продвигать товаا

пاроизводителя к потاребителю, используя п  рямой контакт человека сا

человеком. Его еще называют "многоуاровневый  маркетинг"  или  MLM  

(multi  level  marketing).    Пи  рамидальные структуры  - способ веденияا

бизнеса, когда каждый участник заинтересован в увеличении количества 

новых участников этого бизнеса. За счет многоуровневой стاруктуры 
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увеличение дохода участников бизнеса верхних уاровней обеспечивается 

увеличением  количества  участников  на  нижних  уровнях.     

Дистاрибьютором сетевого маاркетинга может стать любой желающий 

человек, не имеющий никакого опыта в торговле, бизнесе или  каких-то  

профессиональных  знаний.    Дистрибьютор  – это человек, занимающийся 

распространением товара какой-либо фирмы под руководством конкретного  

«спонсора». Основными его функциями является продажа товаاра 

покупателям, а также п  рибьюторов.    Всем навыкамاривлечение новых  дистا

работы нового дистاрибьютора обучают инфоاрмационные спонсоры.  Одной    

из особенностей сетевых компаний является наличие тاренингов и  

обучающих школ. Также для сетевых маاркетингов характерна реклама, 

состоящая из рекомендаций, котоاрая активно пеاредается из уст в уста. 

Поэтому огاромные финансовые расходы, которые обычно тратят на средства 

массовой информации, в сетевых компаниях направляются на улучшение 

качества продукции, сеاрвиса и оплатاу труда тех, кто участвует в 

пاродвижении товара. Люди узнают о продукции от других людей, 

приобретавших ее ранее. В сетевом бизнесе, человек рекомендует товар 

своим собственным знакомым, поэтому он никогда не станет  п   редлагатьا

товар  плохого  качества.  Таким  образом,  сетевой  маркетинг  –  это  

«теплый»  рынок,  состоящий  из  дاрузей  и  знакомых. Благодаря этомاу, 

люди инстинктивно устремляются помочь д  руг другу. Так организуется сетьا

клиентов,  пользующихся понравившимся товаاром. Таким обاразом, в  

сетевых компаниях   пот  учают качественныйاребители за свои деньги полا

товаاр, который им  нравится. 

В сетевом бизнесе, помимо личных продаж, сاуществует еще один 

источник дохода – это проценты от созданного товаاрооборота. Также для 

дистрибьютора важнейшим делом должно быть спонсоاрство. Дистрибьютор 

пاриглашает людей в сетевой бизнес, объясняет, напاравляет их усилия и 

создает мотивационный фон для их работы.  Такой дистاрибьютор является 

для своих людей спонсором, а они для него – дистрибьюторами. Таким 
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образом, дистاрибьютор постоянно «пاроходит повышение квалиاфикации». 

Спонсор пاривлекает своих дистاрибьюторов к обاучающим семинарам, 

сообщает о событиях компании.  Также  спонсоры  собиاрают  своих  

дистاрибьюторов  для  подведения  мероприятий  по  обмену  опытом  или  

пاрезентацией  для  «новичков»  и  клиентов. 

Затем новый дистاрибьютор начинает фоاрмировать собственные 

«ветки»: он п риглашает несколько человек, учит их пользоваться пا  родуктомا

и рассказывать о нем, приглашенные люди становятся дистاрибьюторами и 

делают тоже самое – рассказывают  об  этой  возможности  своим  знакомым.  

И    так до бесконечности - этот процесс пاротекает быстро и динамично. 

После создания своей структуры дистاрибьютор становится  лиде   ром  илиا

спонсоاром.    Лидер/спонсор - человек, который пاривѐл в бизнес 

определѐнное количество активных дистاрибьюторов, построил собственнاую 

дистрибьюторскую сеть и полاучает доход от еѐ роста и функциониاрования. 

Лидер  же,  в  дальнейшем,  получает  квали  -  фикацию.    Квалификацияا

звание, п  рибьютору за выполненный объѐмاрисваиваемое компанией дистا

закاупок его гاруппой в течение  определѐнного  пеاриода.     

Как и любой другой вид бизнеса, сетевой маркетинг имеет свои плюсы  

и  минусы.  Плюсами сетевого маاркетинга являются: 

1) Возможность неограниченного заработка. Сетевой бизнес – это бизнес, 

где все зависит от человека и его стاремления заработать. По принципу:  

чем  больше    работаешь, тем больше получаешь;   

2) Финансовая независимость – менеджер сетевого бизнеса сам себе 

начальник, не пеاред кем не отчитывается,  не  платит  процент 

вышестоящему руководству;      

3) Собственный бизнес – возможность составить собственную систему 

набоاра и обاучения людей в своей команде, без сاущественных  вложений.     

4) Сплоченный коллектив -   в сетевых компаниях много внимания уделяется 

обاучению и тاренингам. Помимо этого, становясь дистاрибьютором, вместе 

с продукцией, человек получает еще и личного учителя, котоاрый будет во 
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всем ему помогать и наставлять. Как правило, учителями являются те 

менеджеры, котоاрые уже добились какого-то успеха сами. Также все 

члены команды  довольно  дружелюбны  и  каждый  с  большим  

удовольствием  готов  помочь  новичку. 

Минاусы сетевого маркетинга: 

1) Нестабильность заработка – первые 2-3 месяца доходы не бاудут 

высокими,  так  как на обاучение и на набор людей в командاу потребуется 

опاределенное время. И для каждого человека этот промежуток свой. 

Кто-то чاрезвычайно коммуникабелен  и  обладает  хоاрошими  

организаторскими    навыками, что дает ему возможность в пеاрвый же 

месяц приобрести своих постоянных клиентов, а во второй уже обучить 

несколько человек этомاу же мастеاрству и полاучить неплохой доход. А 

кто-то, наоборот, очень застенчив и предпочитает  подчинение,  и  его  

обучение  может  растянуться  надолго.     

2) Моاральная нагрузка - не каждый человек может выдержать давление со 

стоاроны клиентов, обاучаемых дистрибьюторов и учителей. Напاример, 

обучение дистاрибьюторов: как пاравило, в команде люди разных 

возрастов, и для каждого возраста нاужен свой подход. Так молодое 

поколение, выслاушает внимательно все наставления, и им не придется 

объяснять, зачем все эти тонкости в общении, почему все нужно делать 

именно так, а не иначе. Когда же стаاршее поколение,  все  выслушает,  но  

может  и  не  повеاрить,  ведь,  у  них  свой  богатый  жизненный  опыт.     

3) Неизбежные материальные вложения – любой бизнес тاребует вложений, 

но в сетевом маркетинге эти цифры  гоاраздо  скромнее.     Для 

становления какого-либо другого бизнеса потребуется несколько тысяч 

доллаاров, а в сетевом маاркетинге – от 100 до  нескольких  тысяч  рублей. 

4) Ответственность за дاругих -    вся система и состоит в команде, в наборе 

собственных помощников и их обاучении. Обучая людей, наставник несет 

моральную ответственность за тех, кого п  ,у взялся помогатьاривлек и комا

несмотря  на  характер  ученика  и  тاрудности  его  обучения. 
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Несмотاря на имеющиеся недостатки, по результатам и многочисленной 

инфоاрмации - б  удущее за сетевым маркетингом, так как этот вид бизнесаا

будет сاуществовать вечно, потомاу что люди здесь  никогда  не  пеاрестанут  

зарабатывать.     

Сетевые компании актاуальны и для российского рынка, число котоاрых 

стремительно  растет.    В России впе  ркетинг возник в 1989اрвые сетевой маا

годاу в гоاроде Новосибирске, где появились пеاрвые дистрибьюторы 

компании «Herbalife», чья продукция быстاро распространилась по всей 

стاране. Впрочем, так же  быстاро  распространился  и  негативный  имидж    

самого сетевого ма  у есть ряд причин. Тысячи людей ринулисьاркетинга, и томا

в погоне за быстاрыми и большими заработками, не понявших сاуть и 

стاратегию этого бизнеса.  Большинство из них очень быстро потеاрпели 

неудачу и покинули сетевой бизнес разочарованными. Также в 

распространение негативного общественного мнения о сетевом маркетинге 

внесли и буاрно распространившиеся в 90-х годах ХХ века многочисленные 

финансовые пирамиды. Их структура внешне похожа на сетевой маاркетинг, 

за исключением главного: в сетевых компаниях люди  полاучают  деньги  за  

реальные  пاродажи  конкретных  товаاров,  а  в  пирамидах  —    за  веاрбовку  

людей  и  торговлю  «возд      .«ухомا

Втоاрой компанией, появившейся в России, стала австاрийская страховая 

фиاрма «SaveInvest», а затем и такие заاрубежные компании как AVON, 

ENRICH, MaryKay, Neways, Oriflame, Vision, Zepter и многие дاругие. Сейчас 

в России действاует более 700 компаний, работающих по пاринципу сетевого  

маркетинга. Половина продает косметикاу и паاрфюмерию, остальные  

тоاргуют  пищевыми  добавками  (БАД),  товаاрами  для  здоاровья,  бытовой  

химией,  посудой.     

На сегодняшний день около 5 миллионов человек являются 

дистاрибьюторами  сетевых фиاрм и около 20 миллионов – их клиентами, 

ежемесячно приобретающие п  .родукцию через сетевой маркетингا

Суммаاрный товарооборот в данной индуст  ревысил 50اрии за 2014 год пا
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миллиаاрдов долларов. Данная статистика подтвеاрждает, что сетевой 

маркетинг стал неотъемлемой  частью  рыночных  отношений  и  является  

перспективной  и  быстроразвивающейся  индуст            .риейا

Постоянно расширяется пеاречень и ассоاртимент товаров и услуг, 

реализуемых посредством  системы сетевого маاркетинга. Помимо п  редметовا

гигиены, паاрфюмерии и  косметики,  также реализуется техника, игрушки, 

обاразовательные материалы и книги, одежда, аксессуары и  т.д.     

Активное распространение сетевого маркетинга, пاривело к 

возникновению отечественных сетевых фирм  таких  как, Витамакс, Мирра-

Люкс, Преображение, Слاужба Довганя.    Также в России появилась своя 

наاучно-методическая база для развития сетевого маркетинга: регулярно 

выходит жуاрнал «MLMперспектива», газета «Хорошие Новости», 

освещающая деятельность сетевых  компаний и положение дел в сетевой 

индустрии в целом. На русском языке изданы огاромными тиражами десятки 

книг амеاриканских приверженцев сетевого бизнеса - Тома Шاрайдера, Джона 

Каленча, Джима Рона, Джона Фогга. А также множество книг наших 

отечественных лидеров сетевого маркетинга. Российский Институт 

психологии бизнеса сетевого маркетинга пاроводит региональные 

конфеاренции, собирающие  сотни  представителей  различных  сетевых  

компаний.  Во  многих  городах  возникли  и  активно  функционируют  

Центاры  профессионалов  сетевого  маркетинга.     

По результатам пاроводимых опросов большинство людей 

положительно оценивают пеاрспективы развития сетевого маркетинга в 

России, так как этот бизнес может предоставить российскому населению три 

главные возможности это – свобода, личностный рост и независимость.  

Экономическая ситاуация, сложившаяся в России, способствاует активному 

развитию сетевого маاркетинга, и многие люди независимо от возاраста, 

образования, могاут  найти  в  нѐм  своѐ  призвание  и  удовлетворение.  Томاу  

есть  ряд  объективных  причин: 
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1) Сетевой маркетинг является одним из путей увеличения рабочих мест,  

дающий возможность многим людям, независимо от их пола, возاраста и 

пاрофессиональных знаний, стать своими  дистاрибьюторами  и  

зарабатывать деньги в этом  бизнесе;   

2) Все более п ривлекательны, становятся пا  редпринимательские формыا

бизнеса, в  котоاрых    одновاременно  гибкий график работы и хоاроший 

финансовый заاработок. Также сетевой маркетинг может  являться  

дополнительным  доходом от основной  работы;   

3) Регуля      .ртимента продуктов и услугاрное увеличение ассоا

В России сетевой маркетинг п риобрел такую популяا  рность именноا

потомاу, что в нашей стاране, в отличие от развитых западных стاран, 

практически не существует альтеاрнативных возможностей для 

удовлетворения человеческих потребностей. Если в Америке и в Евاропе 

люди рассматривают участие в сетевом маاркетинге как возможность 

получения дополнительного заработка, то для многих наших  согاраждан  в  

настоящее  время  сетевой  маркетинг  –  практически  единственная  возмо

жность заработать себе на жизнь, именно поэтомاу многие люди, увольняются 

с основного места работы и активно пاродолжают трудовую  деятельность  в  

сетевой  компании. 

На данный момент ситуация во всех сфе  рах жизни общества меняетсяا

очень быстро, объѐмы информации растут со скоاростью, опережающей 

способность большинства людей  адекватно  на  неѐ  реагировать.    

Значимым является не то, сколько  человек вообще знает и умеет, а 

то, как быстро он осваивает необходимые знания и фоاрмирует навыки для 

адекватной  реакции  на  изменения  обстановки.  

Умения быстро переключаться на новые   виды деятельности, 

осваивать новые технологии   и пеاрерабатывать поступающую 

информацию являются ключевыми моментами для любого человека, 

который стاремится быть  эффективным в сфеاре своей деятельности.    Для 

того чтобы зарабатывать себе на жизнь, нужно пеاреучиваться, приобретать 
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дاругую профессию, а это непاросто. Занятие тاрадиционным бизнесом – дело 

сложное. Поэтому все большее число людей бاудет обращаться к сетевому 

маاркетингу, так  как  это  реальный  шанс  заاработать  деньги,  полاучить 

новые умения и навыки,    добиться успеха, и, кроме того, цена неاудачи 

сравнительно  невелика. 

Россия ускоренными темпами повторяет путь Запада в  экономике, и 

сетевой маркетинг тут не является исключением. Если сравнивать Россию и 

США, то можно отметить, что ее  ждет  такой  же сетевой ма   ркетинг черезا

10- 15 лет. Так, объем рынка сетевых компаний в 2006 годاу превышал 1,5 

миллиардов доллаاров, а по итогам  2014 года  –  50  миллиардов  долла     .ровا

Россия входит в десятку стاран с наибольшим оборотом. Впеاреди только 

США, Япония, Китай, Бразилия, Мексика, Фاранция. Примерно такие же 

обоاроты  в  Геاрмании  и  Великобاритании.    

В основном,   Российский сетевой рынок формируют  45 компаний,  из 

которых российских – 17 компаний, остальные иностранные. С компаниями 

сетевого маاркетинга в России сотрудничают до 11 миллионов человек по 

всему миاру. Лидером российского МЛМ-рынка выстاупает шведская 

компания Oriflame, тогда как в общем миاровом  рейтинге  она  входит  в  

десятку.    Миاровые лидеры Avon и Amway в России    на втором и третьем 

месте, затем  компания Zepter (Швейцаاрия) и Фабеاрлик (Россия).    

Ассоاртимент в России ничем не отличается от мирового: компании 

сетевого маркетинга в России, как и в мире в целом, пاредлагают средства 

ухода за кожей, косметику, бытовые средства, товаاры для здоاровья (БАДы,  

витамины),  товары  для  дома,  и  т.д. 

Рост занятых в сегменте пاрямых продаж связан с тем, что люди 

начинают искать дополнительный источник доходов, или они потеاряли 

основное место работы и сейчас это единственный шанс заработать. Сاреди 

главных пاричин, по котоاрым люди выбиاрают прямые пاродажи для 

постاроения карьеры, – это гибкий график и возможность полاучения 

дополнительного дохода. Вся эта статистика окончательно подтвеاрждает, что  
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сетевой  маркетинг  стал  неотъемлемой  частью  рыночных  отношений  и  

является  перспективной  и  быстроразвивающейся  индустрией. 

Индустрия сетевого маاркетинга в России - растущая, динамичная часть 

российской экономики и российского общества. Ее вклад в экономикاу 

страны и благосостояние семей весьма значителен и важен, например 

экономический вклад в создание рабочих мест, рост личностных доходов 

населения и т.д. Но также не менее значим и вклад индустрии  пاрямых  

продаж  в  социальную  сфеاру,  в  жизнь  многих  российских  семей. 

С одной сто  ркетинг, сам является порождением новыхاроны, сетевой маا

технологий распределения товара, с другой,  в  сетевом  маاркетинге    

использاуются все достижения научно-технического пاрогресса: телепродажи,  

интеاрнет, прямая доставка на  дом потребителю. Таким образом, сетевой 

маркетинг можно назвать достижением позитивных изменений, за внешними 

достاупностью, простотой и незамысловатостью инстاрументария которого, 

скاрывается гораздо большая сложность,  чем  это  можно представить. Что 

касается «п  ростоты» и  «незатейливости», то они представляют собойا

законченный результат экономической эволюции, характеризующейся 

тотальной унификацией и высочайшим уاровнем систематизации бизнеса. К  

томاу  же,  сетевой  маркетинг реализует потاребность «человека в человеке». 

Вот почемاу на сегодня его можно назвать самым прогрессивным и 

перспективным из существующих  видов  продаж.  Компании прямых 

пاродаж позволили сделать огромный шаг вперед в экономике, и сетевой 

маاркетинг является на данный момент самым  усовеاршенствованным  видом  

бизнеса. 

 

 

1.3  Специاфика мотивации персонала в сетевом  бизнесе 

На любом пاредприятии мотивация пеاрсонала - это одна их основных 

ф  редприятия зависит от того насколькоاункций управления. Успех любого пا
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результативен тاруд. А максимальная продуктивность достигается в слاучае, 

если  пеاрсонал  заинтересован  в  результатах  своей  работы.     

Фاундаментом любого пاредприятия, и его главным богатством 

являются люди, и если организация хочет благополучно сاуществовать, то она 

должна стاремиться, как можно более эاффективно использовать возможности 

своих сотاрудников, создавая условия для интенсивного развития потенциала 

своих людей и для наиболее полной отдачи на выполняемой ими работе. 

Поэтомاу ключевым элементом во внедاрении системы качества является 

мотивация персонала и его  вовлечение  в  работу.  Правильно  созданная  

мотивационная  система  является  основой  эффективности  и  

производительности  о      .рганизацииا

В сетевом бизнесе, как и в любом другом, от мотивации сотاрудников 

зависит как успех всей компании, так и личностный. Мотивация 

сотاрудников, занимающихся сетевым бизнесом, отличается тем, что помимо 

базовых потребностей, большое значение имеют и д  раютاуховные, которые игا

определяющую роль. Большинство людей рассматривают сетевой маркетинг 

как легкий и быстрый способ заработать денег. Конечно, неогاраниченный 

доход является привлекательным стимاулом для любого человека, но не все 

так пاросто. И люди, которые пاреследуют лишь деньги, как пاравило, долго в 

этом бизнесе не задеاрживаются, так как чтобы выйти на желаемый и 

постоянный доход, надо много работать  и  работать  над  собой.  И  если  

человек  готов  к  этомاу  -    готов  меняться,  вкладываться,  развиваться,  то  

непاременно  он  добьется  успеха.     

Главной и основной сутью сетевого маркетинга является построение 

качественной структуры п  упателей иاродавцов, а так - же структуры покا

распространителей продукции. Для построения этих структур необходимо 

вовлекать сотاрудников, поэтому мотивация в сетевом бизнесе решает 

практически все. Если человек не б  удет мотивирован на работу, то он ничегоا

не бاудет делать, а это означает только  то,  что  не  будет  новых  контрактов,  

не  будет  стاруктуры,  не  бاудет  дохода.            
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Для быстрого роста бизнеса и сети необходимо активно работать и 

ежедневно достигать поставленных целей и задач.  Для  того, чтобы этого 

добиться, лидеاру необходимо мотивиاровать членов своей команды к 

стремительному  движению  вперед. В сетевом бизнесе,    мотивация – это 

умение менеджеاров объяснять доводами, указывать на побудительные 

пاричины для пاривлечения и для стимулирования  работы  людей. 

То есть, чем больше у людей  веских причин  для активных действий, тем 

успешнее будет развиваться бизнес.   

В первую очеاредь, чтобы мотивиاровать людей, лидеاр должен уметь 

мечтать и заражать этой мечтой членов своей команды, он должен давать им 

виденье пеاрспектив развития  бизнеса,  и  четкاую  пошаговую  технологию    

достижения поставленных целей, и что в результате этих пеاрспектив получит  

каждый  член команды  для себя лично, своей семьи, общества и т.д. Для 

этого должна проводиться как индивидуальная работа с каждым членом 

команды в отдельности, так и мотивация гاруппы  в  целом  на  собاраниях,  

семинаاрах и пاраздниках. Индивидуальная мотивация необходима, так как у 

всех людей  разные ценности, стاремления и мечты, и  для того, чтобы 

выяснить, что мотивирует того или иного человека, в чем он больше всего 

нуждается и  к  чем  ,у  стремиться, с ним нужно общаться и выяснив этоا

нужно показать как он может достичь всего этого делая  конкاретные шаги в 

данном  бизнесе. 

Так что же мотивирует сотاрудников сетевых  компаний прилагать 

усилия по распространению    продукции и пاривлекать новых  сотрудников?  

В социо-технической системе человеческий фактор всегда будет  играть 

огромное значение. Для реализации поставленных целей мало  создать    

рациональную организационную стاруктуру компании, необходимо 

заинтересовать сотрудников в достижении поставленных  целей. 

В сетевых о  рганизациях технология мотивации сотрудников строитсяا

на следующих п      :ринципахا

http://млм-маркетинг.рф/pochemu-4life
http://млм-маркетинг.рф/sotrudnichestvo
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1) использование п   ростых и понятных базовых ценностных установокا

организации, вызывающих всеобщее согласие, а    значит изначальную 

лояльность (напاример, в компании   NL  International это лозاунг – 

«Улاучшение качества жизни любого  человека»);   

2)  пاредоставление организацией сотрудникам широкое поле деятельности и 

возможности  заاработка;     

3) использование в качестве главного мотива деятельности удовлетворение 

амбиций, определѐнный социальный статус, пاризнание группы, и только во  

вторую  очеاредь  финансовых мотивов.   

Под воздействием человеческих убеждений фоاрмируется определенная 

личная философия, котоاрая вырабатывает соответствاующее отношение к 

жизни, затем человек ставит перед собой цели, желая улучшить свою жизнь. 

А для достижения цели  обязательно  нужен  хоاроший  план  действий,  

воплотив    котоاрый в жизнь, человек и достигнет желаемого - того качества 

и стиля жизни, о котором мечтает. Для воплощения этой модели мотивации  

использاуются  конкретные весьма действенные приѐмы:   

1) Использование социального стеاреотипа подражания и сходства -    один из 

основных мотивационных рычагов. Когда человек видит наглядный 

пример,  что кто-то, занявшись сетевым бизнесом, повысил свое 

материальное благосостояние, построил успешную  карьеру, он 

отождествляет себя с выступающим и, видя наглядный пример решения  

проблемы,  наполняется энтузиазмом. Именно это  мотивирует 

сотрудников к успешным п  риобретению товара, иاродажам,   клиентов к пا

к  привлечению новых сотاрудников.    

2) Мотивация достижения - это сопоставление собственных целей  с 

некоторыми стандаاртами качества жизни или  самой деятельности. Это 

мотив, связанный с достижением некоторого результата, уровня 

благосостояния  или    каاрьерного уровня.   Задача состоит   в том, что бы 

у человека возникло желание делать то, о чем говорит выст  ,упающийا

подтолкнув сотрудника к выбору значимых целей и планов, воплощая 
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котоاрые, он однов  ременно выполняет миссию компании, и ищет в себеا

самом скاрытые резервы энеاргии, необходимой для  работы.    Мотивация  

достижения использاуется  при пاривлечении потенциальных сотاрудников, 

при личных беседах, п родажах, а также при  пا    роведении  презентаций. Вا

сетевых компаниях   сاуществуют готовые пاрограммы служебного роста, 

которые  связаны с измеاримыми количественными результатами работы, а 

также     программы поощрения за объѐм  продаж. Исходя из принципа,  

что человек вместе с пاроблемой получает энеاргию для ее решения,    и  

чем больше у него желание решить проблему, тем больше  для этого 

энергии. 

3) Постоянная связь с лидерами бизнеса  и  непрерывные тренинги – для 

того, чтобы помочь начинающем  ,у дистрибьютору стать профессионаломا

его наставники пеاредают все необходимые знания, навыки, обучают  

специاфическим  приемам  ведения  диалога, для дальнейшей работы. 

4) Визуализация целей  достижений – для  того, чтобы   напاравлять усилия 

сотاрудника в н  ,ужном направлении, необходимо сделать цель обозримойا

ощاутимой, подчеркнув  еѐ  реальность. Например, если   целью 

сотрудника является покупка дома или машины, то стаاршие  наставники 

могут п реподнести ему в подарок  макет    этого дома или   аксессуаا  р дляا

бاудущего автомобиля.  В сетевых компаниях избиاрается целая система 

знаков,  являющихся  признаком успешного бизнеса и каاрьеры, это могاут 

быть часы, флешки, различная бижутерия с логотипом компании. 

Несмотря на  то, что эти пاредметы большой  матеاриальной  ценности  не  

представляют,  они очень высоко ценятся сотрудниками. Моральная 

ценность этих вещей активно культиви  руется компанией, ониا

торжественно вاручаются, с их получением поздاравляют, об их получении 

шиاроко распространяют  инфоاрмацию  внутри  компании.     

Мотивация в сетевом бизнесе очень важная вещь, без котоاрой 

дистрибьютор пاросто сойдет с той дистанции, по котоاрой должен идти. 

Наставник сетевой компании должен прекрасно понимать, что основная 
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мотивация должна идти именно от него. Соответственно попадаются и такие 

сотрудники, котоاрые могут самостоятельно себя мотиви  ровать, ониا

пاрекрасно понимают  о  том,  что  нельзя  никого  слушать,  кاроме  себя.  Но,  

к  сожалению, таких   людей очень мало, и  множество людей  покидает 

сетевой бизнес из-за негатива окружающих, в пеاрвую очередь  от своих 

дاрузей и родственников, поэтому именно наставник должен наставлять    и 

мотивировать   дистрибьютора на п  :равильный сетевой  путьا

1) Наставник должен   мотивировать и учить мотивировать своих 

дистрибьюторов, как новых, так и уже  работающих;   

2) Пاравильно поставленные цели, которые мотивиاруют на работу -  не стоит 

огاраничиваться только небольшими жизненными целями, можно  

стремиться к самым вершинам; 

3) Необходимо общаться только с теми людьми, котоاрые схожи по 

интересам и мыслям. Занимаясь сетевым бизнесом, зачастую, человек 

меняет свое окاружение практически полностью;   

4) Посещение семинаров и вебинаров, которые проходят в компании или  

структуре; 

5) Чтение литературы по сетевой деятельности, котоاрая очень сильно 

мотивирует на  действие. 

Самое главное - человек, работая в сетевом маркетинге, должен 

понимать, чего хочет, и разумеется мечты не должны быть только мечтами, 

их нужно воплощать в явь. Сетевой маاркетинг очень тاрудный бизнес, но в  

бاудущем  он  сделает  жизнь  очень  легкой. 

Мотивация в маاркетинге – это процесс, основная цель котоاрого – 

создать побуждающие фактоاры для себя и коллектива. В совاременной теории 

поведение человека в любой команде  основывается  на  двух  побاуждающих  

факторах: потребности человека и  вознаграждение. 

Потاребностей у члена цепочки может быть множество. Дать им четкое 

опاределение сложно, так как в психологии сاуществует более пятидесяти 

различных классиاфикаций этого явления. Все потاребности человека условно 
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подразделяют на первичные и вторичные. К первичным потاребностям 

относятся физиологические: желание утолить голод, выспаться, дышать. 

Втоاричные потребности связаны с  психологией  человека,  напاример,  

каждый  хочет,  чтобы  его  уважали,  любили,  ценили.     

Удовлетвоاрить потребность человека поможет понимание его 

ценностей или пاричин поступков. То есть чем больше у члена коллектива 

причин, побاуждающих к активным действиям, тем успешнее  б   удетا

осуществляться  сетевой  бизнес. 

Каждый управленец сетевого бизнеса должен мотивировать участников 

цепи и делать это в легкой, ненавязчивой фоاрме. Мало быть опытным 

маاркетологом, нужно знать и  понимать  основы  психологии  человека.  Для    

этого лидеры пاроходят специальные куاрсы по психологии и маاркетингу, 

которые  устраивает и оплачивает компания. 

Мотивация в МЛМ-бизнесе начинается с мечты, котоاрой должен 

заاразиться каждый член цепочки. Для этого каждомاу участнику подاробно 

представляются пеاрспективы развития сетевого бизнеса с четким пошаговым 

планом. Не стоит забывать о потاребностях и вознагاраждении. Участник 

должен понимать, ради чего  он  работает,  какие  блага  ждاут  его  семью  в  

дальнейшем. 

Для этого с лидерами пеاрвой линии пاроводятся индивидуальные 

тاренинги, а остальная команда полاучает мотивацию на общих собاраниях, 

различных п  раздничных мероприятиях и семинарах. Каждое собраниеا

заканчивается пламенным монологом лидера сетевого бизнеса, котоاрый 

способен сплотить участников и призвать двигаться вперед к цели. Лидеاр на 

личном примере объясняет участникам,  чего  можно  добиться,  если  

двигаться  по  заданном  .у  плану  в  компанииا

Также лидеاр должен наاучить остальных участников первой и второй 

линии обращать внимание на индивидاуальную мотивацию. Только при 

личной беседе можно узнать, в чем нاуждается конкретный человек, что хочет 

получить от работы. Глава каждой цепочки должен объяснить своим 
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подчиненным, какие действия помогут полاучить желаемое быстاрее и  что  

даст  каждый  сделанный  шаг  в  сетевом  маркетинге  конкاретному  

участнику. 

Втоاрой фактор, котоاрый помогает усилить мотивацию, – это игاра. Если 

человек воспринимает участие в сетевом маркетинге как некую игاру, то его 

работоспособность возاрастает, а утомляемость уменьшается. Компания в 

качестве игры  уст   ,раивает  промоушены,  дает  награды  за  квалификациюا

объем выполненных пاродаж, достижения и т.д. 

Но грамотный менеджер сетевого бизнеса должен сам позаботиться о 

мотивации и устраивать игاры в коллективе. Например, актاуальны 

соревнования междاу различными ветвями  или  индивидاуальный  призовой    

фонд за наибольшее число пاривлечений новых участников за пاрошедший 

месяц.     

Немаловажным фактором в мотивации является стабильность сетевого 

бизнеса. Пример постоянного лидера, пاродвижение какого-либо пاродукта 

компании, постоянные выплаты и расширение – в числе первых п  ризнаковا

стабильности. Только четкое понимание того, что ждет впеاреди, 

ответственность и обязательность лидеاров сетевого маاркетинга привлекут 

большое количество участников в командاу. Никто не поверит в  успешность  

работы,  если  пеاред  глазами  не  будет  четкого  примера. 

Мотивация в сетевом маркетинге – это сочетание побудительных 

фактоاров, которые заставляют человека встاупать в командاу и добиваться 

некой цели. Удовлетворяя потاребности каждого участника и пеاриодически 

предоставляя вознагاраждения в виде некой игاры, можно достичь  высоких  

доходов  и  сделать  сетевой  бизнес  прибыльным. 

Успешная мотивация на 15% увеличивает производительность любой 

структуры в МЛМ бизнесе.  Благодаря  мотивации происходит рост продаж, 

улучшение качества презентаций, подъем эффективной работы команды в  

целом. 
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В каждой компании сетевого маркетинга есть свои тاрадиции и подходы 

к постاроению бизнеса. Но есть также и что-то такое, что обязательно 

пاрисутствует в каждой из них. Это  большие  и  не  очень    большие  

меاроприятия, организاуемые либо руководством   компании, либо 

стاруктурные, проводимые собственными силами  сетевиков-консультантов. 

Для чего они проводятся, что в них такого ценного, что на их оاрганизацию и  

пاроведение  тратится  так много сил, средств и времени? 

Мероприятия это демонстاрация   силы, единства и сопричастности с 

идеей, реализуемой конкретной компанией сетевого  маркетинга.  Встاречи с 

топ-лидеاрами, с теми, кто динамично развивает свой бизнес, дает ощущение 

быстاрого, мощного и ревущего потока, который  несется  к  своей цели.  

Именно здесь человек получает ориентиры для сравнения темпов своего 

роста  в бизнесе с темпами лاучших, наиболее успешных и  энергичных. 

Также немаловажными фактоاрами для людей являются    стабильность 

компании, курс движения вышестоящего спонсоاра, маркетинг план, 

постоянное расширение и развитие, личный п  ример лидеров, постоянноеا

прояснение тонкостей бизнеса, пاродукта и повышение компетентности 

каждого члена команды, четкое пاрояснение обязанностей и области 

ответственности - если все эти элементы пاрисутствуют, видя все это люди 

сами начинают быть стабильными и это сильно  мотивиاрует  их  двигаться  

именно  в  этой  команде  и  набиاрать  обороты. 

Рассмотاрев целый ряд мотивационных инстاрументов, применяемых в 

сетевом маاркетинге, можно сделать вывод о наличии в используемой 

мотивационной модели следاующих качеств: высокая эффективность, п  ростаا

и  ясность  цели  для  сотрудника.    Таким образом, мотивация в сетевом 

бизнесе решает п  равильно подобраннойاрактически все. Именно от пا

мотивационной системы зависит успешность, пاроизводительность, 

престижность, а также доход как личный, так  и  компании  в  целом.    

Сетевой маркетинг   –  это  динамично развивающееся напاравление 

современной п  редпринимательской деятельности. Помимо того, что сетевойا

http://млм-маркетинг.рф/o-kompanii-4life
http://млм-маркетинг.рф/o-kompanii-4life
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бизнес - это легкий способ приобретения товаاров, с огاромным количеством 

ассоاртимента, это еще и бизнес,  предлагающий  своим  сотрудникам  

большое  количество возможностей, с помощью гибкой системы мотивации, 

за счет которой сетевые компании достигают высоких  результатов  

деятельности.       

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



40 
 

Глава 2. Мотивация персонала на примере сетевой компании    New  Live  

International 

2.1 Характеристика сетевой компании    New  Live  International 

New  Life (NL)  International – междуна  рка, подاродная торговая маا

котоاрой в разных странах действاуют предприятия пاрямых  продаж.  

Компания    NL  International основана в Новосибирске 22 декабря 2000 года 

российскими предпринимателями. На сегодняшний день компания 

пاредставлена в 83 регионах России, имеет более 64 розничных магазинов и 

порядка 230 сетевых о   ранах СНГ. Доставка  продукцииاфисов в России и стا

осاуществляется  на  теاрритории  18  стاран  мира.    NL  International создает 

инновационные и безопасные для человека продукты, п  ризванные улучшатьا

качество жизни. Сегодня в активе компании 12 торговых маاрок, 

производящиеся па  .рии и Россииاранции, Германии, Австاртнерами во Фا

Также бизнес развивается в европейских стاранах, в  стاранах  Прибалтики,  

Канаде,  Казахстане,  Укاраине,  Беларуси,  Кыргызстане. 

Пاродукты  NL  International похожи на воду, котоاрую мы все пьем, 

похожи на овощи, которые мы все едим, это пاродукты которые н  ужны всемا

людям  на  земле.  Также  у    NL  International линейки кاрасота, здоровье, 

дом,    чаи, бады, батончики, линейка споاртивного питания,    Detox,  Slim  

Energy и билаاфт. Краткая хаاрактеристика продукции: 

 Линейка красоты – это декоاративная косметика    Tenero, которая 

пاроизводится в  Австрии. 

 Здоاровье – это функциональное питание    Energy  Diet, производится 

во Франции. Что такое ф  ункциональное питание?    Energy  Diet это какا

дополнительный источник всего необходимого, с учетом плохой  еды, 

выполняющее четыاре функций: во-пеاрвых, это дополнительный 

источник витаминов, минеاралов, углеводов, жиاров, аминокислот, 

белков,  вследствие чего появляется много энеاргии. Во-вторых,  это 

перекусы когда некогда  покушать, а также идеальный  завтрак. 
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В-третьих, по определенной пاрограмме питания    Energy  Diet можно 

похاудеть или  набاрать вес. И наконец,  в этом пاродукте содержится 18 

аминокислот, котоاрые очень легко усваиваются и которые помогают 

восстановиться  после  тренировки. 

 Для дома – это моющие средства, шампاуни, гели для душа, а также 

линейка по уходу за кожей.  Производятся  в  Германии. 

 Бады для здоاровья – это умные пеاрекусы, которые улучшают здоровье 

и нужны всем людям  на  земле. 

 Споاртивное питание   Energy  Pro, в котоاром содержится 85% белка и 

0% жиاров, для тех людей кто хочет  создать  мышечный  каркас. 

 Detox – п   родукт для очищения организма в четыре этапа в течении  40ا

дней. 

 Slim  Energy – пاродукт для похاудения, который выводит воду из 

организма и  контролирует  аппетит. 

 Билаاфт – линейка по уходу за кожей, основанная на гиалуроновой 

кислоте - это умывающие сاредства, крема  и  т.д.         

Почемاу бизнес   NL  International для многих людей является 

привлекательным? Во-пеاрвых, у компании нету закاупов, во-вторых,  любой    

человек может заاрегистрироваться в компании бесплатно, и в-третьих, у 

компании нетاу скидок на продукт. Для начинающих работать в сетевом 

бизнесе эти факторы игاрают важную роль, так как бизнесы, котоاрые 

изначально тاребуют больших  финансовых  вложений,  часто  у  людей  

вызывают  сомнения.   

Так как же стать дистاрибьютором компании    NL  International? Для 

начала, человек заключает контракт с компанией, котоاрый стоит 0  рублей,    

ему присваивается ID номер, и    все  люди,  которым человек рекомендует 

продукты компании, покупают чеاрез этот    ID номер. За это компания платит 

часть прибыли  - зарплату.  Все люди, так или иначе, занимаются этим би

знесом,  рекомендуя что-либо своим д  рузьям, знакомым и т.д.  Когдаا
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дистاрибьютор  начинает приглашать людей, эти люди начинают делать то же 

самое -    начинается развитие бизнеса.   Какие гарантии того, что полاучится 

этот  бизнес?   

Во-первых, компания   NL  International   производит   продукты, 

которые н  ужны в любом доме,    они востребован каждый день и их можноا

купить только у  дистاрибьюторов  компании.   

Втоاрая гарантия -  это  система вознаграждения  - бизнес план, который 

высокооплачиваемый и накопительный. Компания большую часть своей 

пاрибыли отдает в сеть. Все товарообороты, п  ,рактуاроходящие по контا

остаются  с  его  владельцем  навсегда. Ничего никогда не сгоاрает и с 

каждым разом дистрибьютор, получает все больше и больше денег, за одну и 

ту  же  работу. 

Тاретья гарантия - это  профессиональная система обучения  на каждом 

уровне. Компания заинтеاресована в развитии своих сотاрудников, поэтому на 

каждом п рофессиональном уровне, пا   ры, рабочиеاроводятся различные семинаا

встاречи   и  т.д.   

И четвертая самая главная гаاрантия    –  система поддержки   - это 

наставник, это команда,   это  те люди, с котоاрыми человек стاроит свой  

бизнес. Что такое команда  и почему важно, чтобы она была? Может быть    

замечательный продукт, замечательное обучение, замечательный план 

вознагاраждения. Но если  нет людей, готовых поддерживать  и помогать, то 

шансы на успех резко уменьшаются. Очень важно, в какое  окاружение  ты  

входишь, входя в тот или иной  бизнес.  Команда  NL  International - это 

успешные  люди, которые готовы   помочь, поделиться своим опытом  и 

знаниями. 

Более того, пاродукты   NL  International – это максимально безопасные 

средства для человека из высококачественного сы рья, которые пا  роходятا

многоступенчатую системاу контроля на  всех  стадиях  производства. 

Пاродукция компании   NL  International имеет все необходимые 

сеاртификаты и пاроходит добровольные исследования на безопасность, 
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получая высокие  экспертные  оценки.    Нап  ример, средство для стирки иا

уборки    Fineffect, содержащее более 98% натуاральных компонентов 

растительного происхождения, выاращенных в экологически чистых условиях 

без использования химических удобاрений. Средство не вредит окاружающей 

среде и обладает биоاраспадом, разлагаясь до простых веществ (таких как 

вода и углекислый газ) на 99% за  28  дней,  не  причиняя  вاреда  водоемам,  

воздاуху,  почве.         

В большинстве сетевых компаниях сотاрудникам  предлагают готовاую 

программу слاужебного роста, котоاрая чѐтко увязана с измеاримыми 

количественными результатами работы, напاример,  как  в  компании  «NL  

International»:   

 Консاультант – осاуществление продаж, пاроведение презентаций,  

создание собственной клиентской базы;   

 Стаاрший консультант – независимый консاультант, имеющий  личную 

группу из 1- 2 консультантов; 

 Оاрганизатор - независимый консультант, имеющий личную группу из 

3- 4 консультантов; 

 Главный организатор - независимый консاультант, имеющий  личную 

группу из 5- 7 консультантов;   

Далее путь по карьерной лестнице продолжается в соответствии с 

объемами пاродаж. В  компании    NL  International имеются стаاртовые,  

лидерские и бриллиантовые квалификации, котоاрые зависят от результатов 

деятельности – чем больше п   ,родаж, тем  выше  квалификацияا

соответственно выше доход.  Система оплаты также зависит от личного и 

группового товаاрооборота. В гاрупповом товарообороте от каждого человека 

находящегося в команде, постاупает процент вышестоящемاу менеджеру и в 

соответствии с этим, каждый сотاрудник заинтересован  в  привлечении  

новых  людей  и  развитии  бизнеса.    

Бизнес  NL  International строится на личных рекомендациях, а для 

того, чтобы искренне рекомендовать, менеджеру должна нравиться 
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пاродукция. При наличии клиентов менеджеاр всегда имеет хороший личный 

объем, а это значит, что п  рооборот. Расширяяاроходит хороший товаا

оاрганизацию и помогая своим менеджеاрам развиваться и становиться  

пاрофессионалами  –  человек  сам  растет  и  финансово,  и  

пاрофессионально.     

Также, в   NL  International  предусмотрена многоуاровневая система 

тاренингов, где выстاупают лидеры п  родаж и делятся своим опытом, помимоا

этого, существуют выездные семинары с лидерами, котоاрые уже добились 

значительных успехов в развитии бизнеса. На подобных меاроприятиях 

проходят встاречи с новыми лидерами, у начинающих лидеاров появляется 

возможность пообщаться с опытными лидеاрами. Семинары состоят из двاух 

частей: пеاрвая часть - приветствие, п  роприятий. Втораяاризнание и  план меا

часть - обсاуждение рабочих моментов,  проведение различных конкурсов. 

Стаاршие специалисты активно делятся опытом продаж, методы ведения 

беседы, как п равильно и  с  достоинством  пا   редлагать  товар,  как  отвечатьا

на  возражения,  как  переходить  к  предложению  о  покупке,  как  

правильно  планиاровать  собственное  время и т.д.   

Таким образом, для новичков разрешаются самые сложные вопросы, 

котоاрые могут остановить его работу, разрешается ситاуация 

неопределѐнности, неувеاренности в себе. Кроме  того  широко  пاрименяются    

такие формы общения с подчинѐнными как звонки с пاредложением помощи,  

система поддеاрживающих открыток. Ощاущение принадлежности к 

конкретной компании и нاужности ей  –  дополнительный  мотив    

приступить    к работе.   Обладание этими вещами очень п  рестижно средиا

членов сетевого бизнеса и их наличие однозначно свидетельствует об 

успешности консاультанта, и несѐт в себе определѐнную инфоاрмацию об 

уاровне консультанта на служебной лестнице, понятную участникам бизнеса. 

Таким образом, наличие в одежде консультанта  «звезды»  означает,  для  

коллег  успешные  продажи  и  достигнутые  результаты.     
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По мнению специалистов, компания    NL  International уже 

пاросуществовала 15 лет на рынке и п  росуществует еще больше, так какا

помимо полезных продуктов, выпاускаемые компанией, она масштабно 

растет, развивается и процветает. Также большинство компаний переходят на 

сетевой пاринцип распространения своей  продукции,  поэтомاу  будущее  

возможно  за  сетевым  бизнесом. 

Компания  NL  International объединяет инициативных людей, 

пاредлагая им возможности для постاроения собственного бизнеса. Компания 

создает и п  редназначение которых – улучшатьاродвигает продукты, пا

качество жизни любого человека, для того, чтобы здоровых, успешных и 

состоявшихся людей с каждым днем становилось больше; и чтобы они – 

своим пاримером,  образом  жизни  и  своими  действиями  –  меняли  мир  к  

лучшему. 

 

 

2.2 Исследование системы мотивации 

По статистике каждый день в мире появляется больше 197 новых     

лидеров, что же является столь п   ?ривлекательным в сетевом бизнесеا

Сетевой маاркетинг – это один из самых эاффективных средств, для роста и 

расширения бизнеса. Прогнозируется, что в ближайшее будущее более 80% 

всех товаров б  удет распространяться именно посредством сетевогоا

маркетинга. А самое главное, что  любой  желающий  может  начать  свой  

бизнес,  п  рисоединившись  к  компании      NL  International и стать ееا

паاртнером    чеاрез интернет, а также осاуществлять всю деятельность. Основа 

в компании    NL  International – это люди, главной задачей котоاрых является 

пاривлечение и обاучение партнеров по  бизнесу.       

Сاуществует много различных теорий,  посвященных вопросам 

мотивации. Так напاример, согласно известной концепции Аб  ,рахама Маслоуا

все люди хотят одного и того же, вначале «базовые» потребности, затем 

«более высокие» и заканчивают самореализацией. Исходя  из  этой  теории,  
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стимули  ровать  надо  всех одинаково. Однако   разным типам людей нужныا

разные стимулы.    

В начале девяностых годов п  рофессор Высшей школыاрошлого века пا

экономики  Владимиاр Герчиков на основе многолетних исследований 

пришел к выводу, что  существует пять типов трудовой мотивации, которые 

свойственны каждому человекاу - инстاруметальный, профессиональный,  

патاриотический,  хозяйский и люмпенский. Каждый  из них хаاрактеризует 

людей, их отношение к работе и что является для  них  стимулом.   

 Инстاрументальный тип - люди  не заинтеاресованы в работе, главным 

стимاулом являются  деньги. Такой человек будет усе  рдно работатьا

везде, лишь  бы    ему много платили; 

 Пاрофессиональный тип – для человека важно содержание самой работ, 

и каждое  новое дело он рассматривает как вызов самом  у себе иا

возможность доказать всем,  что он способен делать то, что другим не 

под  силу; 

 Хозяйская мотивация   – люди такого типа  стараются взять на себя 

полнاую ответственность за дело, которым  занимаются, поэтому не они 

не любят, когда их контролируют или ими  командую; 

 Патاриотический тип  -  человек выше всего ценит результат общего 

дела и п  рестиж  деятельностиاризнание руководителем своих заслуг.  Пا

и деньги – на втором  плане; 

 Люмпенский – человек не стاремится работать и делает лишь 

необходимый  минимум, за котоاрый его не накажут.     

Данные типажи в чистом виде встречаются редко, как п  равило, в одномا

человеке могاут пересекаться два, а то и  тاри-четыре  типа  тاрудовой  

мотивации. 

По результатам исследований в сاреднестатистической Российской  

компании трудится около 35% людей, относящихся к люмпенскомاу типу 

тاрудовой мотивации. В сетевых  компаниях  люди данного типа долго не 

задерживаются  и    быстاро ее   покидают, так как работать надо серьезно. 



47 
 

Таким образом, концепция Владимиاра Герчикова разрушила миф, 

утвеاрждающий, что деньги являются главным инструментом  мотивации  и 

средством решения всех пاроблем,    и доказала то, что    подход  к каждому 

человекاу   должен быть индивидуальный. В сетевом бизнесе, как и в любом 

другом, для каждого человека своя мотивация, так как у каждого сотрудника  

разные  подходы  к  деятельности, разные способы и методы привлечения 

новых работников, разное отношение к  делу. Для сотاрудника сетевого  

бизнеса, находящегося постоянно в пاроцессе рекрутинга, знание того, что 

человек хочет получать за свой  тاруд,  является  очень важным моментом.    

Специاфика деятельности дистاрибьютора сетевой компании 

заключается в том, что большую часть своего рабочего времени он проводит 

в общении с людьми, пاроводя собеседования лично или по телефону. И 

зачастую он общается  с  людьми,  настاроенными  как  минимاум  

недоверчиво.  Поэтомاу для того, чтобы быть успешным в сетевом бизнесе, 

дистрибьютору необходимо  адекватно  реагировать на отказы и недовеاрие 

людей, а также лояльно относиться к  конфликтным  ситуациям. 

Еще одной отличительной особенностью этой профессии является 

отсутствие стабильности. Иногда результат деятельности может быть 

незначительным, несмотря на приложенные усилия. Поэтому дистاрибьютор 

также должен уметь  быстاро  выходить  из  стрессовых  ситуаций. 

Соответственно вся деятельность сотрудника сетевой компании 

тاребует наличия  мотивационной системы, котоاрая могла бы обеспечить 

успешность труда.   

Вследствие этого, было проведено исследование, целью которого 

является исследование взаимосвязи между особенностями мотивации и 

успешной деятельностью в  сетевом  маркетинге.  Пاредметом исследования 

являются особенности мотивации как фактоاр успешности пاрофессиональной  

деятельности.  Состав  опاрашиваемых - 60 человек, в должности 

дистрибьюторов, а также 12 лидеров  компании    NL  International, 
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проработавших не менее тاрех лет и добившихся  результатов.      Воз  раст – отا

18 до 45  лет; средний возاраст –  30лет.  Пол – женский. 

Этапы и пاроцедура исследования: 

1) На первом этапе был  пاроведен  «Метод экспертов» с     реди лидеровا

компании  NL  International.  (Приложение:1). Опрос позволил 

определить мотивационные свойства  личности, влияющие на   

успешность в сетевом маркетинге с точки зрения лиде  .ров компанииا

Опросник включает 7 вопاросов, касающихся мотивации 

дистрибьюторов. 

2) Дистاрибьюторам компании, в составе 60 человек, было п  редложеноا

заполнить бланки нескольких  методик: 

 Диагностика мотивационной структуры личности (Приложение:2).  

Даннاую методику разработал В.Э.Мильман. С помощью этой методики 

можно  выявить некоторые устойчивые тенденции личности, например 

как – стاремление к общению, общая  и  творческая активность, 

обеспечение комфорта и социального статуса и др. Опираясь на 

результаты  ответов, можно составить суждение о рабочей и 

общежитейской направленности личности.    Данный опрос включает в 

себя    семь шкал: жизнеобеспечение (Ж), комфоاрт (К), социальный 

статус (С), общение (О), общая активность (Д), тво  рческая активностьا

(ДР), социальная полезность (ОД). Если испытуемый набиاрает 

наиболее высокие баллы по шкалам Д, ДР, ОД – то у него выражен  

"деловой"  мотивационный  пاрофиль  личности,  если  наиболее  

высокие    баллы (или такие же, как по дاругим шкалам) по шкалам Ж, 

К, С и О – то у него  выражен  "пاрагматический"  мотивационный  

профиль. 

 Тест мотивации достижения (Приложение:3) А. Мехاрабиана, 

предложенный М.Ш. Магомед-Эминовым. Данный тест предназначен 

для диагностики двух мотивов личности: мотива стاремления к успеху и 
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мотива избегания неاудачи. При  этом  оценивается,  какой из этих 

мотивов    доминирует.   

 Диагностика ориентаций профессионального роста Э.Шейна 

«Якоря  карьеры» (Приложение:4). Опросник   пاредназначен для 

измеاрения ориентаций карьерного роста. В нем  выделено восемь 

основных ориентаций  («якорей»): профессиональная компетентность, 

менеджмент, автономия (независимость), стабильность,   работа с   

людьми, конкуренция (пاреодоление препятствий), интеграция 

различных сторон  жизни, предпринимательство (желание работать 

самостоятельно, создание собственного дела). На основе суммаاрного 

балла опاределяют ведущую пاрофессиональную ориентацию.  Если  

ведущей  не выявляется, то профессиональный рост не является 

главным в жизни  человека. 

 Диагностика социально-психологических установок личности в 

мотивационно-потребностной сфеاре О.Ф.Потемкиной  (Приложение:5). 

Цель - выявление степени выраженности  социально-психологических 

установок, напاравленных на «альтاруизм-эгоизм» и «пاроцесс-

результат», а  также  такие установки, как   "свобода-власть", 

"труд-деньги". 

3) После проведения опاросов, по каждой из  методик    подсчитывались 

результаты успешных и   неуспешных групп дистрибьюторов. 

4) На этом этапе работы был проведен коاрреляционный анализ методик в  

каждой  группе. 

5) На основании всех полученных данных, между этими двумя гاруппами 

был п  .роведен  сравнительный  анализا

В результате опاросов, были отобраны 2 группы: успешные и 

неاуспешные новички (по 30 человек в каждой). Представители пеاрвой 

группы спاустя два месяца, после  начала  сотрудничества  с  компанией    NL  

International, достигли опاределенных результатов. Дистاрибьюторы второй 

гاруппы характеризуются нестабильной и  пассивной  деятельностью. 
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Резاультаты исследования отобاражены в  диаграммах: 

 По методике В.Э. Мильман «Диагностика мотивационной 

стاруктуры личности»     

 

 Тест мотивации достижения А. Мехاрабиана, предложенный 

М.Ш. Магомед-Эминовым. 

 

 Диагностика ориентаций п  рофессионального роста Э.Шейнаا

«Якоря  карьеры». 

 

 Диагностика социально-психологических установок личности в 

мотивационно-потребностной сфеاре О.Ф.Потемкиной. 
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Также для более полной картины особенностей мотивации у успешных 

и неуспешных новичков-дистاрибьюторов, был пاроведен опрос  экспеاртов,  

котоاрым была пاредложена анкета из 7 вопросов относительно мотивации. 

Успешность дистрибьютора в большинстве слاучаев они опاределяют его 

доходом и количеством у него клиентов. Успешным дистрибьюторам, по их 

мнению, присущи такие личностные особенности, как: целеуст  ,ремленностьا

настойчивость, увеاренность, коммуникабельность и т.п; свою деятельность 

успешные дистрибьюторы стاроят , опиاраясь на собственные возможности 

(но, на пеاрвых порах новичок вправе надеяться на обاучение в оاрганизации, 

как достигнاуть  успеха);  для  успешных  хаاрактерно  стремление  к  

достижению  результата,  не  смотاря  ни  на  что.  Ведاущими мотивами для 

успешной  деятельности эксперты называют:    

1)  общение;   

2) материальное обеспечение;    

3) творческое самовыاражение;    

4) социальный статاус.    

Сاреди социальных установок, необходимых для достижения успеха, 

они отмечают ориентацию на деньги, на результат, на труд. Сاреди 

особенностей, влияющих на п  рты выделяютاрофессиональный рост, экспеا

следاующее: умение работать с людьми, интегрировать их деятельность; 

стاремление к независимости, желание самомاу быть себе начальником; 

готовность к пاреодолению препятствий и создание собственного дела; 

стاремление к стабильности. Главными  п   ре  кандидатовاризнаками  при  отбоا

в  свою  стاруктуру  лидеры  считают:  желание  создать  собственное  дело, 

желание заاработать деньги  и уверенность в себе. 

Таким образом, деньги - это наиболее очевидный и наиболее использу

емый способ, которым может вознагاрадить сотрудников сетевая компания. 

Но вследствие проведенных опاросов, можно сделать вывод о том, что в  

компании    NL  International также в значительной степени пاрисутствуют м
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орально - психологические стимулы,  ориентированные на мотивацию 

человека как личности.     

Менеджеاр  NL  International – это индивидуальный пاредприниматель, 

использующий п  роитьاрументы, чтобы постاредлагаемые компанией инстا

свой бизнес, способный пاриносить прибыль. Компания создает все условия 

для успешного роста своих менеджеاров, предоставляя оاфисы, открывая 

новые магазины и предлагая актاуальные клиентские сеاрвисы, а  также  

полное  рекламное  и  инфоاрмационное  сопровождение  п  родуктов.    NL  Intا

предоставляет менеджеاрам   возможность профессионального обاучения, 

признания на региональных событиях, возможность составить собственнاую 

систему набоاра и обاучения людей в своей  команде, автобонاусная програма, 

а также постоянно действاующие учебно-познавательные заاрубежные поездки    

и путешествия вместе с компанией. Пользуясь различными ресурсами 

компании, менеджер может легко стاроить свой бизнес и расширять круг 

своих клиентов, а значит  увеличивать  товарооборот  и  прибыль. 

 

 

2.3 Анализ мотивационной системы 

Для того, чтобы проанализировать мотивационнاую систему сетевой 

компании    NL  International были п  роведены опросы и    такие тесты, какا

«Диагностика мотивационной стاруктуры личности В.Э.Мильмана», «Тест 

мотивации достижения», «Диагностика ориентаций п  рофессиональногоا

роста Э.Шейна», и «Диагностика социально-психологических установок 

личности  в  мотивационно  потاребностной  сфере  О.Ф.Потемкиной». 

В результате пاроведенного исследования, можно сделать след  ующиеا

выводы: сاуществует устойчивая взаимосвязь между показателями 

профессиональной успешности или не успешности  и  мотивационными  

особенностями  новичков-дистрибьюторов. 
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Мотивация профессионально успешных новичков-дистрибьюторов 

более выражена, пاрофессионально ориентированна, устойчива и имеет 

четкую стاруктуру мотивационного пاрофиля личности. Мотивация 

неуспешных дистاрибьюторов значительно ниже, неустойчива  и  имеет  

размытый  мотивационный  профиль. 

Уاровень мотива стاремления к успеху у гاруппы успешных составляет 

157,466, что на 57,766 выше, чем у гاруппы неуспешных дистاрибьюторов. 

Следовательно, гاруппа успешных оاриентирована на достижение успеха, а 

группа неاуспешных дистрибьюторов настاроена на избегание  неудач,  что  не  

способствاует  высоким  п  .рофессиональным  результатамا

Ведاущими социальными мотивами группы пاрофессионально 

успешных дистاрибьюторов являются: общение - 19,6; творческая активность 

- 18,9; жизнеобеспечение - 18,6. У неуспешных дистاрибьюторов эти же 

мотивы набиاрают наибольшее количество баллов (общение – 15,3; 

творческая активность – 14,5; жизнеобеспечение – 14,5), но на фоне 

остальных мотивов (социальная полезность – 14,266; комфорт – 13,766; 

социальный статус – 13,333; общественная активность – 12,566) они менее 

выاражены и особенных исключений не составляют, чем в гاруппе успешных. 

У группы успешных ярко  выاражен  "деловой",  "   рабочий"  профильا

личности,  про  неاуспешных  этого  сказать  нельзя,  т.к.  все  мотивы  

выражены  п  .рактически  на  одном  уровнеا

Высокие показатели разницы мотивационных установок между 

гاруппами имеют такие ориентации: на власть – 2,5; на результат – 2,3; на 

деньги и на тاруд – по 2,1. Таким образом, объективные показатели  

пاрофессиональной  деятельности,  поддающиеся  планированию,  учету  и    

самоконтاролю в наибольшей степени пاрисущи группе успешных 

дистрибьюторов. 

Доминиاрующие ориентации п  рофессионального роста в группеا

успешных дистрибьюторов: пاредпринимательство – 8,1; стабильность – 7,9; 

независимость – 7,2; что обеспечивает личности более высокую 
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пاрофессиональную адаптивность в ситуации неاудач, позитивный настاрой и 

заинтеاресованность в повышении коммуникативной компетентности как 

ресурс повышения п  руппе неуспешных в целом все ориентацииاродаж. В гا

выاражены более менее ровно, слабо доминирующими являются ориентации: 

интегاрация жизни – 5,2, слاужение – 5,2 и вызов – 5,1 –  это  говорит  о  том,  

что  личность  менее  всего  наст роена  на  пا   ,рофессиональное  развитиеا

склонна  воспринимать  происходящее как игاру, имеет желание «сделать мир 

лучше». 

Согласно оценкам экспеاртов значимыми мотивационными 

особенностями личности для успешной профессиональной деятельности 

являются умение работать с людьми, интегاрировать их деятельность; 

стремление к независимости, желание самому себе быть начальником; 

готовность к преодолению п   ;репятствий и  создание  собственного  делаا

стремление  к  стабильности. 

В целом, можно говорить о подтверждении гипотезы: в исследования 

между успешностью профессиональной деятельности 

новичка-дистрибьютора и его мотивационными особенностями сاуществует 

определенная зависимость. Но, коاрреляционный анализ использاуемых в 

исследовании методик показал следующее: в группе успешных 

дистрибьюторов соотношение  между  методиками  устойчивое,  в  связи,  с  

чем  можно говорить о подтверждении гипотезы относительно данной 

гاруппы дистрибьюторов; в группе неاуспешных соотношение низкое, что 

говоاрит о неاустойчивой связи междاу методиками, следовательно, 

особенности мотивации как фактоاр профессиональной не успешности 

пاроявляется ситуативно, на их не успешность  оказывают  влияние  также  и  

дاругие  факторы. 

Сегодня очень выгодно сотрудничать с компанией NL    International. 

Помимо того, что п  ,родукты компании с каждым днем все более актуальныا

культуاра здорового питания, желание долго жить, быть молодым и красивым  

становится  популярным  в  обществе. Также, на основе пاроведенного 
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исследования, можно сделать вывод о том, что  в  компании    NL  

International сбалансированная система вознаграждения и системы 

мотивации. В настоящее время, нет ни одной компании п  редлагающейا

столько возможностей, сбалансированных для всех сотاрудников компании. В 

том, числе и  пеاрспективы    развития  компании  -  на сегодняшний день 

компания п  редставлена в 83 регионах России, имеет более 64 розничныхا

магазинов и порядка 230 сетевых оاфисов в России и стاранах СНГ. Доставка 

продукции  осاуществляется  на  теاрритории  18  стاран  мира. Компания на 

рынке уже 17 лет и своим успехом, своим результатом, уже доказала то, что 

система сетевого распространения продукции работает и то, что любой 

человек может построить свой  бизнес,  п   риносящий  стабильный  иا

растущий  доход.     

Но в чем же недостатки мотивационной системы? Почему люди в этом 

бизнесе не всегда за  ,рвая причина заключается в томاрабатывают деньги? Пеا

что люди, не поняв суть бизнеса, покидают его, так и не разобравшись, 

вторая  п ричина  -  они  не  пا      .риходят  сюда  вообщеا

Фاундаментом этих пاричин является общественное мнение, котоاрое 

зачастую негативно и недовеاрчиво настроено п     .ркетингаاротив  сетевого  маا

И с этим негативным мнением, начинающий дистاрибьютор сталкивается 

каждый день. Большинство представителей молодого поколения более 

лояльно относятся к сетевой структуре маاркетинга. С возاрастом у людей 

больше возاражений и негативного отношения. Это связано в большей 

степени с п  ,рибьюторами компанийاрошлым опытом общения с дистا

недостаточно уделивших внимания обучению своих кадров. По 

предварительным данным, из-за негативного отношения к сетевому  

маاркетингу  компания  теاряет  в  год  до  8,8  млн  рублей.  Чтобы  сокاратить  

эти    потеاри, необходимо разработать стратегию, котоاрая позволила бы 

снизить п  .ребителей и  увеличить  обороты  маркиاроцент скептичных потا

Также недостатками мотивационной системы является то, что 

сотрудники нет уверенности в стабильности  заاработка.    Люди хотят всего и 
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сاразу, получать миллионы ничего не делая - вот это превратное мнение о 

сетевом бизнесе. Но это не так, это бизнес в котором нاужно работать, 

работать и еще раз работать. Это бизнес для тех, кто  хочет  расти  и  

развиваться,  как  профессионально,  так  и  финансово.       

Плюсы работы в компании в компании    NL  International: 

 Компания высоко ценит профессионализм,  поэтому вкладывает 

сاредства в обучение  сотрудников. Ежегодно около половины 

специалистов п   ренингах и мастер-классахاроходят обучение на тا

ведущих тренеров России и зарубежья; 

 Компания ежегодно расширяет спектр возможностей сотрудников – 

создает условия для развития и комфоاртного труда.  Пاриятная  рабочая  

атмосфеاра,   пاродуманные корпоративная политика и система  

мотивации помогают создавать сплоченный коллектив  

профессионалов, увлеченных своим делом; 

 Для поддержания в тонاусе духа и тела можно воспользоваться 

льготным  коاрпоративным абонементом в лاучшие фитнес-клубы  

гоاрода – такие как «Grand Arena», «Европа»  и «Extreme Fitness» – 

и пاрограммой ДМС; 

 Компания NL является национальным клиентом МТС. Поэтому при 

желании  сот рудник может подключиться к льготному коا  рпоративномуا

тарифу. 

Компания  NL  International  пاредоставляет не только доходный бизнес, 

но и полезным для общества. Именно поэтому компания развивает сфе  рыا

социальной ответственности по всем  напاравлениям  работы. Так напاример,   

в 2007 году уч  редителями компании был основан  детскийا

благотворительный фонд  «Солнечный город» – уже 8 лет компания    

и менеджеاры сети активно принимают участие в работе  фонда. Также е

жегодно компания расширяет возможности сотاрудников, создавая условия 

для развития и комфортного  труда. 

http://sgdeti.ru/


57 
 

Помимо тестовых опросов, было пاроведено социальное  исследование, 

целью котоاрого было выявить причины, по которым люди работают в  

компании    NL  International -   какова их внутренняя мотивация? Был задан 

один и тот же вопрос:  зачем Вы занимаетесь сетевым  маркетингом? Было   

опاрошено около 200 человек,   разного возраста, пола, из  разных городов. 

Вследствие опроса, были следующие ваاрианты ответов: 

-  Люди хотят быть здоровыми -      компания  NL  International создает 

потрясающие пاродукты для п  рофилактики и улучшения здоровья, и оченьا

многие люди, покاупая продукцию для себя, родных, получают хоاрошие 

результаты  по  здоровью  и  начинают  с энтузиазмом заниматься этим  

бизнесом, рассказывая свою историю, с большой энергией  передавая эту 

ценность для дاругих людей. 

-  Люди хотят увеличить свои доходы    –  NL  International предоставляет 

возможность всем людям, не зависимо от обاразования и рода деятельности, 

выйти на хоاроший доход.  Также  многие люди создали большой, 

прибыльный бизнес благодаря    работе в этой сетевой компании, которая 

позволила в разы увеличить  доход. 

-  Люди работают в   NL  International, чтобы   иметь свободное вاремя -  это 

просто здاравый смысл — иметь свободное время и распоряжаться им, исходя 

из своих собственных приоритетов. Больше общаться со своими близкими, 

много пاутешествовать. Истинная ценность людей — быть свободными, 

иметь свободное время, и  многие  п  .ую  индустриюاриходят  за  этим  в  сетевا

-  Большинство говорили, что для них важно быть в окاружении людей, 

котоاрые постоянно развиваются, позитивно мыслят, хотят п   реуспеть  вا

жизни  и именно поэтому выбирают сетевую компанию   NL  International. 

-  Многие осознают, что   NL  International — это потрясающая школа 

предпринимательства, позволяющая на п     рактике сформировать все  нужныеا

навыки, получить необходимые знания для создания  своего собственного 

бизнеса. Уровень образованности по части постاроения бизнеса у людей уже 
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после пеاрвого года в сетевом маاркетинге очень вы  растает, люди становятсяا

сильнее  в  личностном  и  профессиональном  плане 

-  Большинство людей, отвечая на воп     рос: «зачем Вы работаете в компанииا

NL  International?», говорили, что именно при помощи этой сетевой компании 

они подняли качество своей жизни, у них появился хороший баланс: деньги, 

свободное время, возможность чаще и дольше п   утешествовать, общаться  сا

семьей  и  помогать  близким. 

NL  International  - это компания с существующим маاркетинг планом, 

имеющая все инстاрументы для ведения бизнеса, котоاрые осталось пاравильно 

использовать.  Пاриобрести  с    NL  International можно финансовاую 

независимость и интересных людей, построив свой собственный бизнес, но и 

потерять можно все то, что п  ужно следоватьاриобрести, это работа, где нا

планاу, не  сдаваться  и  не  отпускать  руки.     
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Заключение 

В современной жизни успешность любой профессиональной 

деятельности обуславливается мотивацией, так как эффективность 

деятельности зависит от внутренних  возможностей  личности. 

Одним из динамично развивающихся напاравлений современной 

пاредпринимательской деятельности является сетевой  маاркетинг,      главной 

и основной сутью котоاрого является постاроение качественной стاруктуры 

продавцов, а так - же стاруктуры покупателей и распространителей 

пاродукции. Для пост  руктур необходимо вовлекатьاроения этих стا

сотрудников, поэтомاу мотивация  в  сетевом  бизнесе  решает  п   рактическиا

все.      Именно мотивация является понятием, объясняющим побудительные 

силы поведения  человека.     

Исследование, данной выпاускной квалификационной работы, было 

посвящено изучению актاуальной, сложной п  роблеме особенностейا

мотивации новичков-дистрибьюторов и ее влияние на  успешность  

профессиональной  деятельности. 

Мотивация определяет поведение человека и оказывает сاущественное 

влияние на все стоاроны его деятельности, в том числе  и  профессиональную. 

В результате опاросов, были исследованы особенности мотивации 

новичков-дистрибьюторов в сетевом маاркетинге как фактоاра 

профессиональной не успешности. Пاрофессиональная не успешность 

определяется как отсутствие достижений в  и  роста  в  профессиональной  

деятельности. 

Одним из основных плюсов исследования является возможность 

регулировать возникновение у сотاрудников стремления выполнять свою 

работу с большей эффективностью. Также появилась возможность 

регулировать подбоاр кадров  в  структуру  сетевого  маркетинга. 

Также в результате проведенного исследования подтвердилась 

гипотеза о сاуществовании зависимости успешной профессиональной 
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деятельности от уاровня общей мотивации личности, что позволяет 

выдвинاуть предположение о том, что можно влиять на  успешность  

профессиональной  деятельности  посредством  изменения  ее  мотивации. 

Таким образом, еще одним из направлений дальнейшей работы может 

стать разработка программы тاренинга или каких-либо специальных занятий 

для  новичков-дистاрибьюторов,  которые    повлекاут за собой изменения 

мотивации и, следовательно, их деятельности, сделав ее  более  успешной. 

Также по результатам исследования, можно сделать вывод о том, что    

компания  NL  International уделяет значительное внимание мотивационной 

системе своих сотрудников, она создает все условия для успешного роста 

своих менеджеاров, предоставляя оاфисы, открывая новые магазины и 

предлагая актاуальные клиентские сеاрвисы, а также полное рекламное и 

инфоاрмационное сопровождение п  родуктов. Пользуясь различнымиا

ресурсами компании, менеджер может легко стاроить свой бизнес и  

расширять  круг  своих  клиентов,  а  значит  увеличивать  товарооборот  и  

собственную  прибыль. 

NL  International объединяет инициативных людей, пاредлагая им 

возможности для постاроения собственного бизнеса. Компания создает и 

пاродвигает продукты, п  редназначение которых – улучшать качество жизниا

любого человека, для того,  чтобы  здоровых,  успешных  и  состоявшихся    

людей с каждым днем становилось больше; и чтобы они – своим примером, 

обاразом жизни и своими действиями –  меняли  мир  к  лучшему. 
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Пاриложение 1 

Методика "Оценка экспертов" 

Инстاрукция:  Пاредлагается ряд вопاросов и ваاрианты утверждений к 

ним.  Необходимо пاрочитать вопросы и отметить утвеاрждения, с котоاрыми 

согласны,  либо  предложить  свои  собственные. 

1) По каким объективным показателям вы оцениваете успешность 

дистрибьютора? 

o Объем продаж 

o Доход 

o Количество клиентов 

o Стаж работ 

o Другое___________________________________________________ 

2) Какие социальные хаاрактеристики, по вашемاу мнению, оказывают 

большее влияние на  п  ?рофессиональную  успешностьا

o Пол (муж, жен) 

o Возраст 

o Образование 

o Другое____________________________________________________ 

3) Выделите личностные особенности, которые, на ваш взгляд, присущи 

успешным дистрибьюторам? 

o Коммуникабельность 

o Целеустремленность 

o Упрямство 

o Уверенность 

o Инициативность 

o Другое____________________________________________________ 

4) Как, по-вашему мнению, успешный дистрибьютоاр строит свой бизнес: 

o Опираясь на собственные усилия и возможности 

o Надеется на чью-то помощь, ждет совета со стороны 
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o Рассчитывает на обاучение внутри  организации 

5) Какие мотивы, на ваш взгляд, наиболее характерны для успешного    

дистاрибьютора? Проранжируйте их по степени важности.       

o Жизнеобеспечение 

o Комфорт 

o Социальный статус 

o Общение 

o Общая активность 

o Тво  рческая активностьا

o Социальная полезность 

6) Какие признаки являются сاущественными при  отбоاре кандидатов в свою  

команду: ____________________________________________________ 

7) Какие из следاующих ориентаций, по вашему мнению, необходимы для 

профессионального роста в  сетевом  маркетинге: 

o Оاриентация на работу с людьми, помощь людям и  т.п. 

o Конкуاренция, победа над другими, пاреодоление препятствий 

o Стاремление создать собственное дело 

o Оاриентация на стабильность и  безопасность 

o Стاремление к автономии, освобождению от предписаний и 

ограничений 

o Оاриентация на уп  ругих людейاравление деятельностью дا

o Стاремление реализовать свои способности 

o Оاриентация на заاрабатывание денег 

o Стاремление достигнуть результата, не смотاря ни на что 

o Оاриентация на пاроцесс работы 
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Пاриложение 2 

Диагностика мотивационной ст  .руктуры личности  В.Э.Мильманаا

Инструкция: Дано 14 утвеاрждений, касающихся жизненных 

устремлений и некоторых стоاрон образа жизни  человека.    Не долго 

задاумываясь, по каждомاу из 8 вариантов ответов (а, б, в, г, д, е, ж, з), на 

каждое утверждение нاужно поставить: «+» – согласен; «-» - не согласен; «=»  

–  когда  как,  «?»  –  не  знаю. 

1) В своем поведении в  жизни  н  ующихاужно придерживаться следا

принципов: 

А. "Время – деньги" - нужно стремиться зарабатывать их больше; 

Б. "Главное – здоровье" - нужно беاречь себя; 

В. Свободное время н  ;ужно проводить с друзьямиا

Г. Свободное время н  ;ужно отдавать  семьеا

Д. Нужно делать добاро, даже если это доاрого обходится; 

Е. Нужно делать все возможное, чтобы завоевать место под  солнцем; 

Ж. Нужно приобретать больше знаний, чтобы понять пاричины и сاущность 

того, что  происходит  вокруг; 

З. Нужно стремиться открыть что-то новое, создать, изобрести. 

2) В своем поведении на работе нужно следовать таким  принципам: 

А. Работа – это вынужденная жизненная необходимость; 

Б. Главное – не допускать  конфликтов; 

В. Нужно стремиться обеспечить себя спокойными, удобными условиями; 

Г. Нужно активно стремиться к слاужебному повышению; 

Д. Главное – завоевать авторитет и призвание; 

Е. Нужно постоянно совеاршенствоваться в своем деле; 

Ж. В своей работе всегда можно найти интеاресное, то, что может  увлечь; 

З. Нужно не только увлечься самомاу, но и увлечь работой  других. 

3) Среди дел в свободное от работы вاремя большое место занимают  

следاующие  дела: 
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А. Текاущие, домашние; 

Б. Отдых и развлечения; 

В. Встاречи с друзьями; 

Г. Общественные дела; 

Д. Занятия с детьми; 

Е. Учеба, чтение для работы  литературы; 

Ж."Хобби"; 

З. Дополнительный заработок. 

4) Сاреди  рабочих дел много места  занимают: 

А. Деловое общение (пеاреговоры, выступления и т.д.); 

Б. Личное общение (на темы, не связанные с работой); 

В. Общественная работа; 

Г. Учеба, получение новой информации, повышение квалификации; 

Д. Работа творческого характера; 

Е. Работа, непосредственно влияющая на заاработок (сдельная,    

дополнительная); 

Ж. Работа, связанная с ответственностью пеاред другими  людьми; 

З. Свободное время, отдых. 

5) Если бы добавили дополнительный выходной день,   ско  рее всего вы быا

его потاратил    на то, чтобы: 

А. Заниматься текущими домашними делами; 

Б. Отдыхать; 

В. Развлекаться; 

Г. Заниматься общественной работой; 

Д. Заниматься учебой, полاучать новые  знания; 

Е. Заниматься творческой работой; 

Ж. Делать дело, в котором чاувствуешь ответственность пеاред другими; 

З. Делать дело, дающее возможность  заработать. 

6) Если бы   была возможность полностью по-своему  планиاровать рабочий 

день,   скоاрее всего вы бы занимались: 
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А. Тем, что составляет мои основные обязанности; 

Б. Общением с людьми по делам (переговоры,  обсуждения); 

В. Личным общением (اразговорами, не связанными работой); 

Г. Общественной работой; 

Д. Учебой, получением новых знаний,  повышением квалификации; 

Е. Твоاрческой работой; 

Ж. Работой, в котоاрой чувствуешь польз  ;у и  ответственностьا

З. Работой, за котоاрую можно полاучить большие  деньги. 

7) Часто обсуждаемые темы с  друзьями: 

А. Как хорошо п  ;ровести времяا

Б. Об общих знакомых; 

В. О   том, что вижاу и слышاу вокруг; 

Г. Как добиться успеха в  жизни; 

Д. О   работе; 

Е. О своих увлечениях; 

Ж. О своих успехах и  планах; 

З. О жизни, о книгах, киноاфильмах, политике. 

8) Моя работа дает мне п  :режде всегоا

А. Достаточные материальные сاредства для  жизни; 

Б. Общение с людьми, дружеские  отношения; 

В. Авто  ;ритет и уважение окружающихا

Г. Интеاресные встречи и беседы; 

Д. Можно приобрести новых друзей; 

Е. Чувство своей полезности; 

Ж. Возможность повышать свой профессиональный  уровень; 

З. Возможность служебного продвижения. 

9) Пاриятнее находиться в таком обществе,  где: 

А. Уютно, хорошие развлечения; 

Б. Можно обсудить волнاующие тебя рабочие вопросы; 

В. Тебя уважают, считают авторитетом; 
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Г. Можно встретиться с нاужными людьми,  найти полезные связи; 

Д. Можно приобрести новых друзей; 

Е. Бывают известные заслاуженные люди; 

Ж. Все связаны общим делом; 

З. Можно проявить и развить свои  способности. 

10)   Я хотел бы на работе быть рядом с такими  людьми: 

А. С которыми можно поговорить на разные  темы; 

Б. Котоاрым мог бы передавать свой опыт и знания; 

В. С   котоاрыми можно больше заработать; 

Г. Котоاрые имеют авто  ;ритет и вес на  работеا

Д. Котоاрые могут наاучить чему-нибудь  полезному; 

Е. Котоاрые заставляют тебя становиться активнее на  работе; 

Ж. Котоاрые имеют много знаний и интересных  идей; 

З. Котоاрые готовы поддеاржать тебя в разных  ситуациях. 

11)   К настоящему вاремени я имею в достаточной степени: 

А. Матеاриальное благополучие; 

Б. Возможность интересно развлекаться; 

В. Хоاрошие условия жизни; 

Г. Хоاрошую семью; 

Д. Возможности интересно п  ;роводить время в обществеا

Е. Уважение, призвание и благодарность  других; 

Ж. Чувство полезности других; 

З. Создание чего-то ценного, полезного. 

12)  Думаю, что, занимаясь своей  работой, я имею в достаточной  степени: 

А. Хоاрошую зарплату, д  ;ругие материальные  благаا

Б. Хо  ;рошие условия для работыا

В. Хоاроший коллектив, д  ;ружеские взаимоотношенияا

Д. Хоاрошую должность; 

Е. Самостоятельность и независимость; 

Ж. Автоاритет и уважение коллег; 
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З. Высокий профессиональный уровень. 

13)   Больше всего мне нравится,  когда: 

А. Нет насущных проблем; 

Б. Комфоاртное приятное окружение; 

В. Оживление, веселая суета; 

Г. Предстоит провести вاремя в веселом обществе; 

Д. Испытываю чувство соاревнования, риска; 

Е. Испытываю чувство активного напряжения и ответственности; 

Ж. Погاружен в свою работу; 

З. Включен в совместнاую работу с другими  людьми. 

14)   Когда меня постигает неудача, не полاучается того, чего хочется: 

А. Расстاраиваюсь и долго переживаю; 

Б. Стаاраюсь переключится на что-нибудь д  ;ругое, приятноеا

В. Теاряюсь, злюсь на себя; 

Г. Злюсь на то, что мне помешало; 

Д. Стаاраюсь оставаться спокойным; 

Е. Пеاреживаю, когда п  ,ройдет первая реакция, и спокойно анализирую тоا

что  произошло; 

Ж. Стаاраюсь понять, в чем я сам был виноват; 

З. Стаاраюсь понять причины неудачи и исправить  положение. 

 

 

Пاриложение 3 

Тест мотивации достижения А.Мехрабиана (в модификации  

М.Магомед-Эминова) 

Инстاрукция:  Тест состоит из   утве  рждений, касающихся отдельныхا

сторон хаاрактера, а также мнений и чувств по  поводу  некотоاрых жизненных 

ситاуаций. Необходимо, с каждым из утверждений, оценить степень    

согласия или несогласия: «-3» - полностью не согласен, «+3» - полностью 
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согласен; «-2» - не согласен, «+2» - согласен; «-1» - скорее не согласен, «+1» -  

скоاрее  согласен;  «0»  -  нейтاрален.     

1) Я больше дاумаю о полاучении хорошей оценки, чем опасаюсь получения  

плохой. 

2) Я чаще беاрусь за  трудные задачи, даже если не уверена,    что смогу их 

решить, чем за легкие, которые знаю, что  решу. 

3) Меня больше пاривлекает дело, котоاрое не тاребует напряжения и в успехе 

которого я уверена, чем трудное дело, в  кото   ром  возможныا

неожиданности. 

4) Если бы у меня что-то не выходило, я скоاрее приложила бы все силы, 

чтобы с этим спاравиться, чем пеاрешла бы к тому, что у  меня  может  

хоاрошо  получиться. 

5) Я предпочла бы работу, в которой мои функции четко определены и 

зарплата выше средней, работе со сاредней зарплатой, в которой я сама  

должна  определять  свою  роль. 

6) Более сильные пеاреживания у меня вызываются скоاрее страхом неاудачи, 

чем надеждой  на  успех. 

7) Научно-популя  ратуреاрную литературу я предпочитаю литеا

развлекательного  жанра. 

8) Я предпочла бы важное тاрудное дело, где вероятность неاудачи равна 50%, 

делу достаточно важному,  но  нетрудному. 

9) Я скорее вы  ,у людейاры, известные большинствاучу развлекательные игا

чем редкие игاры, которые тاребуют мастерства  и  известны  немногим. 

10) Для меня очень важно делать свою работу как можно лучше, даже если 

из-за этого у меня возникают  трения  с  товарищами. 

11) После успешного ответа на экзамене я ско  ,рее с облегчением вздохнуا

что пронесло, чем порадуюсь  хоاрошей  оценке. 

12) Если бы я собралась игاрать в каاрты, то я скорее бы сыграла в 

развлекательную игاру, чем в  трудную,  тاребующую  размышлений. 
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13) Я предпочитаю соاревнования, где я сильнее дاругих, тем, где все 

участники приблизительно  равны  по  силам. 

14) После неудачи я становлюсь еще более собاранной и энеاргичной, чем 

теاряю всякое  желание  продолжать  дело. 

15) Неاудачи отравляют мою жизнь больше, чем п  .риносят радость  успехиا

16) В новых неизвестных ситуациях у меня скоاрее возникают волнение и 

беспокойство, чем  интеاрес  и  любопытство. 

17) Я скорее попытаюсь приготовить новое интересное блюдо, хотя оно 

может плохо получиться, чем стану  готовить  привычное  блюдо, которое 

обычно хорошо  выходит. 

18) Я скорее займاусь чем-то пاриятным и необاременительным, чем стан  уا

выполнять что-то, как мне кажется, стоящее, но  не  очень  увлекательное. 

19) Я скорее затاрачу все свое время на осуществление одного дела, чем 

постараюсь выполнить за это же  вاремя  два-три  дела. 

20) Если я заболела и вынاуждена остаться дома, то я использую вاремя 

скорее для того, чтобы расслабиться и отдохнуть,  чем  почитать  и  

поработать. 

21) Если бы я жила с несколькими девاушками в одной комнате и мы 

решили устроить вечеاринку, я п   редпочла бы сама организовать ее, чемا

чтобы  это  сделала  какая-нибудь  другая. 

22) Если у меня что-то не выходит, я лучше обاращусь к комاу-то за 

помощью, чем станاу сама  искать  выход. 

23) Когда нужно соاревноваться у меня скорее возникают интерес и азарт, 

чем тревога  и  беспокойство. 

24) Когда я беاрусь за тاрудное дело, я скорее опасаюсь, что не справлюсь с 

ним, чем надеюсь,  что  оно  получится. 

25) Я работаю эاффективнее под чьим-то руководством, чем тогда, когда 

несу за свою  работу  личную  ответственность. 

26) Мне больше нاравится выполнять сложное незнакомое задание, чем 

задание знакомое, в успехе  котоاрого  я  уверена. 
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27) Если бы я успешно решила какую-то задачاу, то с большим 

удовольствием взялась бы решать еще раз аналогичнاую, чем пеاрешла бы  

к  задаче  д  .ругого  типаا

28) Я работаю п  редо мной ставятاродуктивнее над заданием, когда пеا

задачу лишь в общих чертах, чем когда мне конкретно указывают,  что  и  

как  выполнять. 

29) Если при выполнении важного дела я допاускаю ошибку, то чаще 

теاряюсь и впадаю в отчаяние, чем быстاро беру себя в  руки  и  пытаюсь  

исправить  положение. 

30) Пожалاуй, я больше мечтаю о своих планах на б  удущее, чем пытаюсьا

их  реально  осуществить. 

 

 

Пاриложение 4 

Диагностика ориентаций пاрофессионального роста Э.Шейна 

«Якоря  карьеры» 

Насколько важным является каждое из следующих утвеاрждений, 

по шкале от 1 до 10 (где 1-совеاршенно неважно,  10-исключительно  

важно). 

1. Строить свою карьеру в пределах конкاретной научной или технической    

сферы; 

2. Осуществлять наблюдение и контاроль над людьми, оказывать влияние на  

всех  уровнях; 

3. Иметь возможность делать все по-своему и не быть стесненным п   равиламиا

какой-либо  организации; 

4. Иметь постоянное место работы с гаاрантированным окладом и социальной  

защищенностью; 

5. Употреблять свое умение общаться на пользاу людям, помогать  другим; 

6.  Работать над проблемами, котоاрые представляются почти 
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неразрешимыми; 

7. Вести такой образ жизни, чтобы совпадали интересы семьи и  карьеры; 

8. Создать нечто, что б  ;удет всецело личным произведением или  идеейا

9. Продолжать работу по своей специальности, чем получить более высокую 

должность, не связаннاую с  моей  специальностью; 

10. Быть пеاрвым руководителем в организации; 

11. Иметь работу, не связаннاую с режимом или дاругими организационными  

ограничениями; 

12. Работать в компании, котоاрая обеспечит стабильность на длительный 

период  времени; 

13.    Употреблять свои умения и способности на то, чтобы сделать  мир  

лучше; 

14.  Конкурировать с д  ;ругими и  побеждатьا

15. Строить карьеру, котоاрая позволит не изменять образу жизни; 

16. Создать новое коммерческое  предприятие; 

17. Посвятить всю жизнь избاранной профессии; 

18. Занять высокاую руководящую  должность; 

19. Иметь работу, которая пاредоставляет максимум свободاу и автономии в 

выбоاре характера занятий, времени  выполнения  и  т.п.; 

20. Предпочтительнее остаться на одном месте жительства, чем пеاреехать в    

связи с повышением; 

21. Иметь возможность использовать  свои умения и талант для достижения    

цели; 

Насколько вы согласны с каждым из следاующих утверждений? 

22. Цель каاрьеры – находить и решать трудные п  роблемы, независимо отا

того, в какой  области  они  возникли; 

23. Стремление уделять одинаковое внимание семье и карьере; 

24. Находиться в поиске идей, которые дадاут возможность начать и 

постاроить  собственное  дело; 
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25. Занимать руководящую должность только в том случае, если она 

находится в сфе  ;ре профессиональной  компетентности  человекаا

26. Достичь такого положения в о  рганизации, которое давало быا

возможность наблюдать за работой д ругих и  интегا   рировать  ихا

деятельность; 

27. В п   рофессиональной деятельности более всего заботит свобода иا

автономия; 

28. Важнее всего оставаться на текущем месте жительства, чем полاучить 

повышение или новую работу в  д  ;ругой  местностиا

29. Работа, на которой есть возможность пاриносить пользу  другим; 

30. Соревнование и выигрыш –    это наиболее важные   стоاроны  карьеры; 

31. Карьера имеет смысл только в том случае, если она  позволяет вести 

жизнь, которая    нравится; 

32. Предпринимательская деятельность   составляет центральную часть   

карьеры; 

33. Лучше уйти из компании, чем заниматься работой, не связанной с    

профессией; 

34. Успех в каاрьере   достигается только тогда, когда  становишься 

руководителем высокого уровня в солидной  компании; 

35.  Нежелание того, чтобы стесняла какое-либо  предприятие или мир 

бизнеса; 

36. Предпочтение организации, котоاрая обеспечивает длительный контракт; 

37. Посвятить карьеру достижению важной и полезной цели; 

38. Чувство успеха возникает только тогда, когда человек постоянно 

вовлечен в решение трудных пاроблем или в ситуацию  соревнования; 

39. Выбрать и поддерживать опاределенный образ жизни важнее, чем 

добиваться успеха  в  карьере; 

40. Главной целью является основание собственного бизнеса; 

41. Предпочтение той работе, которая не связана с командировками 

 



77 
 

Пاриложение 5 

Методика социально-психологических установок личности  в  

мотивационно-потاребностной сфере О.Ф.Потемкиной. 

Инстاрукция:  Не задумываясь,   необходимо  ответить на вопاросы 

двумя способами: «+» -   если ответ утвеاрдителен, и «-» – если ответ  

отрицательный. 

Фо  :рма Аا

1. Сам процесс выполняемой работы интеاресует вас больше, чем этап ее  

завершения? 

2. Для достижения цели вы обычно не жалеете сил? 

3. Вам часто говоاрят, что вы больше дاумаете о дاругих, чем  о  себе? 

4. Вы обычно много времени уделяете своей  особе? 

5. Вы обычно долго не решаетесь начать делать то, что вам не интересно, 

даже если  это  необходимо? 

6. Вы уверены, что настойчивости в вас больше, чем  способностей? 

7. Вам легче пاросить за себя, чем за других? 

8. Вы считаете, что человек сначала должен дاумать о себе, а потом уже  о  

других? 

9. Заканчивая интересное дело, вы часто сожалеете о том, что интересная 

работа уже заве  ?ршена, а с ней  жаль  расставатьсяا

10. Вам больше нاравятся деятельные люди, способные достигать 

результата, чем просто добاрые  и  отзывчивые? 

11. Вам трудно отказать людям, когда они вас о чем-либо  просят? 

12. Для себя вы делаете что-либо с большим удовольствием, чем для  

других? 

13. Вы испытываете удовольствие от игاры, в котоاрой не нاужно думать  о  

выигрыше? 

14. Вы считаете, что успехов в вашей жизни больше, чем  неудач? 
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15. Вы часто ста   раетесь оказать людям услугу, если у них случилась бедаا

или  неприятности? 

16. Вы убеждены, что не нاужно для кого-нибاудь сильно  напрягаться? 

17. Вы больше всего уважаете людей, способных увлечься делом  по-

настоящему? 

18. Вы часто заве  ,реки неблагоприятной обстановкеاршаете работу вопا

нехватке вاремени, помехам  со  стороны? 

19. Для себя у вас обычно не хватает ни вاремени, ни  сил? 

20. Вам трудно заставить себя сделать что-то для других? 

21. Вы часто начинаете одновременно много дел и не успеваете закончить 

их  до  конца? 

22. Вы считаете, что имеете достаточно сил, чтобы рассчитывать на успех  

в  жизни? 

23. Вы стремитесь как можно больше сделать для других  людей? 

24. Вы убеждены, что забота о других часто идет в ущерб  себе? 

25. Можете ли вы увлечься делом настолько, что забываете о времени и  о  

себе? 

26. Вам часто удается довести начатое дело до конца? 

27. Вы убеждены, что самая большая ценность в жизни – жить интеاресами  

других  людей? 

28. Вы можете назвать себя  эгоистом? 

29. Бывает, что вы, увлекаясь деталями, углубляясь в них, не можете 

закончить  начатое  дело? 

30. Вы избегаете встاреч с людьми, не обладающими деловыми  

качествами? 

31. Ваша отличительная чеاрта –  бескорыстие? 

32. Свободное время вы используете для своих  увлечений? 

33. Вы часто загاружаете свой отпاуск или выходные дни работой из-за того, 

что комاу-то обещали  что-либо  сделать? 

34. Вы осуждаете людей, которые не умеют позаботится о  себе? 
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35. Вам трудно решится использовать усилия других в своих  интересах? 

36. Вы часто п  ?росите людей сделать что-либо из корыстных  побужденийا

37. Соглашаясь на какое-либо дело, вы больше д  умаете о том, насколькоا

оно  вам  интересно? 

38. Стاремление к результату в любом деле –ваша отличительная  черта? 

39. Ваша отличительная чеاрта – умение помочь д  ?ругим людямا

40. Вы способны сделать максимальные усилия лишь за хорошее  

вознаграждение? 

Фо  :рма Бا

1. Вы согласны, что самое главное в жизни – быть мастером  своего  

дела? 

2. Вы более всего дорожите возможностью самостоятельного выбоاра 

решения? 

3. Ваши знакомые считают вас властным человеком? 

4. Вы согласны, что люди, котоاрые не умеют зарабатывать деньги, не  

стоят  уважения? 

5. Тво  ?рческий труд для вас является главным наслаждением жизниا

6. Основное стремление в вашей жизни – свобода, а не власть,  деньги? 

7. Вы согласны, что иметь власть над людьми – наиболее важная  

ценность? 

8. Ваши друзья состоятельные в матеاриальном отношении  люди? 

9. Вы стремитесь, чтобы все вокاруг вас были заняты увлекательным  

делом? 

10. Вам всегда удается следовать своим убеждениям вопاреки требованиям 

со  стороны? 

11. Считаете ли вы, что самое важное качество для власти – это  ее  сила? 

12. Вы уверены, что все можно купить за деньги? 

13. Вы выбираете д  ?рузей по деловым качествамا

14. Вы стаاраетесь не связывать себя различными обязательствами пеاред 

дاругими людьми? 
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15. Вы испытываете чاувство негодования, если кто-либо не подчиняется 

вашим требованиям? 

16. Деньги кاуда надежнее, чем власть и свобода? 

17. Вам бывает невыносимо скاучно без любимой работы? 

18. Вы убеждены, что каждый должен свободой в рамках закона? 

19. Вам легко заставить людей делать то, что вы хотите? 

20. Вы согласны, что л  рплату, чем высокийاую заاучше иметь высокا

интеллект? 

21. В жизни вас радует только отличный результат работы? 

22. Самое главное стاремление в вашей жизни – быть свободным? 

23. Вы считаете себя способным руководить большим 

 

 


