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РЕФЕРАТ 

 

 

Выпускная квалификационная работа страниц 55, иллюстраций 10, 

источников 46, приложений 9. 

ЭФФЕКТИВНОСТЬ ПРОФЕССИОНАЛЬНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ, 

ЛИЧНОСТНЫЕ ДЕТЕРМИНАНТЫ, ПРОДАВЕЦ. 

Цель работы: исследование личностных детерминант эффективности 

профессиональной деятельности продавца. 

В работе исследовались личностные особенности продавцов     и 

эффективность их профессиональной деятельности. Было проведено 

сопоставление полученных результатов исследования, которое проводилось 

на примере ООО «Смарт». 

Достоверность полученных в исследовании данных оценена с помощью 

U - критерия Манна Уитни. 
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ВВЕДЕНИЕ 

 

 

Современная сфера обслуживания ставит многообразие задач, решение 

которых непосредственно связано с теми или иными особенностями 

работников. Центральное место в сфере сервиса и услуг сейчас занимает 

торговля как отрасль, обеспечивающая российских потребителей самыми 

разнообразными товарами. Сейчас профессия продавца является наиболее 

востребованной на рынке труда. 

Так для того, чтобы реализовать одну из важнейших целей сферы 

обслуживания – обеспечивать наиболее удачно нужды населения, 

необходимо осуществлять эффективный подбор кадров торгового 

предприятия. Именно эффективный профессиональный отбор помогает 

осуществлять нужные кадры. Насколько правильно был осуществлен 

профессиональный отбор кадров, настолько и будет завесить эффективность 

трудовой деятельности продавца. 

В условиях рыночной экономики повышение уровня продаж является 

основной и главной целью каждого предпринимателя, торгового работника. 

Эффективность торговли на местах целиком зависит от умений продавца. И 

прибыль в данном случае является не только залогом сохранения доходов 

конкретных предприятий, но и в связи с этим сохранением рабочих мест на 

этих предприятиях, а также сохранением уровня экономики в отдельно 

взятом регионе, стране. 

Профессионально важными качествами специалиста в сфере 

обслуживания (торговле) являются, прежде всего, личностные компоненты 

деятельности: психологический аспект взаимоотношений работника 

торговли и покупателя присутствует даже при простейших манипуляциях. 

Специфика профессиональной деятельности продавца состоит в том, что он в 

процессе своей работы не столько манипулирует предметами, сколько 



 4 

создает взаимоотношения с людьми. Таким образом, личностные 

особенности влияют на эффективность трудовой деятельности продавца.  

Продуктом его труда является не материальная вещь, а определенная 

ситуация – совершение сделки, продажа товара или услуги. От продавца 

требуется не только профессиональные знания, умения и навыки, но и 

умение грамотно общаться, налаживать отношения с разными людьми, брать 

на себя ответственность, умение адекватно воспринимать ситуации неуспеха. 

Конкуренция среди торговых предприятий определяет значимость 

эффективной деятельности продавцов. Сложность задачи в том, что 

социономические профессии отличаются отсутствием четких и единых 

требований к процессу профессиональной деятельности, а у продавцов 

объектом труда являются другие люди, и это является препятствием для 

объективной оценки эффективности их профессиональной деятельности. 

Актуальность работы, заключается в социальной потребности изучения  

взаимосвязи эффективности профессиональной деятельности и структуры 

личностных особенностей продавцов. Потому что в подобных 

специфических условиях профессиональной деятельности предъявляются 

более высокие требования к личностным особенностям продавцов, которые 

определяют эффективность их профессиональной деятельности. 

Целью данной выпускной квалификационной работы является 

исследование   взаимосвязи эффективности профессиональной деятельности 

продавца с его личностными особенностями.  

Для достижения поставленной цели исследования определены 

следующие задачи: 

1. Провести теоретический анализ взаимосвязи эффективности 

профессиональной деятельности продавца с его личностными 

особенностями. 

3. Отобрать для участия в исследовании группы профессионально 

эффективных и профессионально неэффективных продавцов. 
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2. Изучить личностные особенности в отобранных группах 

профессионально эффективных и профессионально неэффективных 

продавцов.      

3. Проанализировать полученные в ходе исследования данные.     

4. Сформулировать выводы и подготовить рекомендации для продавцов. 

Объект: личностные детерминанты продавца. 

Предметом  нашего  исследования  является  личностные  детерминанты  

эффективности профессиональной деятельности продавца. 

Гипотеза: мы предполагаем, существует взаимосвязь между  

личностными особенностями  и эффективностью рабочей деятельности 

продавцов. 

Данный вопрос изучался ранее классиками отечественной и зарубежной 

психологии Х.М. Гринберг, Ф. Зеер, Е.А. Климов, Ф. Котлер, А.К. Маркова, 

Р.С. Немов, А.М. Павлова, Э.Э. Сыманюк,  В.Д. Шадриков. Они внесли 

большое значение в понимание эффективности трудовой деятельности, ее 

специфики и критериев. 
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I ТЕОРЕТИЧЕСКОЕ ИССЛЕДОВАНИЕ ЛИЧНОСТНЫХ ДЕТЕРМИНАНТ  

ЭФФЕКТИВНОСТИ ПРОФЕССИОНАЛЬНОЙ   ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 

ПРОДАВЦА 

 

 

1.1 Основные подходы к определению понятия и содержания 

эффективности профессиональной деятельности продавца 

 

 

Под эффективностью труда следует понимать социально-

экономическую категорию, определяющую степень достижения той или 

иной цели (или решения задачи), соотнесенную со степенью рациональности 

расходования использованных при этом ресурсов. Такое определение 

отражает понятие эффективности с качественной стороны как соотношение 

между результативностью труда и экономичностью произведенных затрат. С 

количественной стороны понятие эффективности труда определяется как 

частное от деления полученного эффекта (результата) на понесенные при 

этом расходы. 

В середине 60-х годов ХХ века в США был проведен целый ряд 

исследований, посвященных выявлению психологических черт личности, 

которые свидетельствуют о «торговом таланте» человека. В имеющем 

мировую известность учебнике по маркетингу Ф. Котлера приводятся слова 

Р. Мак Марри, занимавшегося изучением данной проблемы: «Если мы хотим 

максимально увеличить объем продаж в Америке и до минимума сократить 

денежные потери и численность персонала, то нам нужно понять, что, 

собственно представляет собой торговля и каким образом преуспеть на этом 

дальше и заглянем в глубины психологии» [23]. 

 Р. Мак Марри составил множество вариантов комбинаций 

психологических черт успешного продавца: он должен хорошо общаться, 
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быть актером в своем деле, быть настойчивым и уметь всего добиваться, 

обладать прирожденным даром привязывать к себе людей. Хороший 

продавец должен уметь угодить. Если мужчина умеет хорошо ухаживать и 

является прирожденным ухажером, то скорей всего из него получится 

хороший продавец, если женщина умеет хорошо кокетничать, то из нее тоже 

получится хороший продавец. Быть продавцом не просто. Нужно иметь 

прирожденный талант видеть и общаться с людьми. Человек, который хочет 

стать продавцом должен обладать большой энергичностью, быть уверенным 

в себе, иметь хорошо отработанные приемы и восприятия любого 

возражения, даже сопротивления или препятствия – как вызов себе. 

Продавец должен обладать колоссальной выдержкой, быть терпимым. 

Продавец не должен быть таким, что его очень легко можно было вывести из 

себя. Всегда должен присутствовать самоконтроль [28]. 

Американские психологи Д. Майер и Х.М. Гринберг предлагают набор 

черт которыми должен обладать продавец. 

Они пришли к выводу, что по-настоящему полезный продавец должен 

обладать как минимум двумя основными качествами:  

- чувством эмпатии, то есть способностью проникнуться чувствами 

клиента; 

- самолюбивой целеустремленностью.  

На основе этих двух качеств ими прогнозировался успех последующей 

торговой деятельности кандидатов на разные торговые должности в трех 

разных сферах деятельности. Эмпатия определяется ими как способность 

чувствовать точно так же, как покупатель; способность понимать проблемы и 

запросы потребителя. 

Продавец должен чувствовать и понимать других людей, даже не 

соглашаясь с ними внутри [29].  Честолюбие - как потребность совершить 

продажу главным образом на основе внутренних побуждений, а не из-за того, 

что за это заплатят. Когда продавец имеет высокие показатели по этим двум 
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параметрам, он добьется успеха в продаже чего угодно. Таким образом, 

проведенные исследования привели их к убеждению, что способность к 

продажам является фундаментальной и не зависит от продаваемого продукта.  

Если говорить о взаимодействии эмпатии и внутреннего стимула -  

важнейшие факторы для продавца, то их можно рассмотреть по отдельности.  

Поскольку эти качества не связаны между собой.  Высокая способность к 

эмпатии не означает, что у человека мощная воля к победе - она может быть 

и сильной, и слабой [30]. 

А  человек,  не  обладающий  эмпатией,   может   быть  очень  упорным и 

целеустремленным. Тем не менее, у продавцов именно эмпатия и 

потребность к победе, усиливая друг друга, составляют ту самую чудесную 

комбинацию, которая точно свидетельствует об их «торговом даровании». 

В отечественной психологии труда выделены личностные компоненты 

профессиональной эффективности в деятельности типа «человек - человек», 

систематизированные в исследовании Ю.Е. Якуниной:  

- мотивационный компонент;  

- нравственный компонент;  

- интеллектуально-творческий компонент;  

- эмоционально-волевой компонент;  

- способности;  

- волевая регуляция поведения. 

Мотивационный компонент профессиональной эффективности включает 

в себя: 

- мотивация достижения: устойчивая профессиональная направленность; 

стремление побеждать, честолюбие, склонность к разумному риску, 

социальная смелость; потребность в достижении успеха; 

- потребность в самовыражении: потребность в профессиональном 

труде, трудолюбие; потребность в планировании и целеполагании; 
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потребность в достижении результата деятельности; потребность в 

инновационной деятельности; трансцендентальные потребности; 

- потребность в самоутверждении: статусные потребности менеджера; 

лидерские потребности; потребность в признании, уважении и 

самоуважении; 

- потребность в самоактуализации: потребность в расширении своего 

«Я»; потребность в профессиональном саморазвитии и 

самосовершенствовании. 

 Нравственный компонент профессиональной эффективности включает в 

себя: 

- отношение к другим: гуманность; доброта; честность; справедливость; 

чуткость; тактичность; мировоззренческая убежденность; осознание 

ценности феноменов свободы и достоинства; 

- отношение к себе (в контексте значимости для общей деятельности 

организации): стремление качественно выполнять служебные обязанности; 

ответственность за свое психическое и физическое здоровье (здоровый образ 

жизни). 

Эмоционально-волевой компонент профессиональной эффективности 

включает в себя: 

- волевые качества: сформированность таких волевых качеств личности, 

как: целеустремленность, настойчивость, упорство, решительность, смелость, 

выдержка, самообладание, самостоятельность, инициативность, 

интернальный локус контроля и личностной каузальности; 

- эмоциональные качества: стрессоустойчивость; эмоциональная 

гибкость; позитивный настрой к окружающим, эмпатийные качества, 

контактность и способность к саморегуляции чувств; чувство юмора; 

толерантность к чужой точке зрения. 

Интеллектуально-творческий компонент эффективности включает в 

себя: 
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- специальная компетентность: владение собственно профессиональной 

деятельностью на достаточно высоком уровне (высоко сформированные 

профессиональные знания, умения и навыки); способность проектировать 

свое дальнейшее профессиональное развитие; 

- личностная компетентность: владение знаниями и приемами 

творческого самовыражения и саморазвития; умение актуализировать 

потенциал своей личности и организации в целом; владение знаниями и 

средствами противостояния профессиональным деформациям личности; 

- индивидуальная компетентность: владение знаниями и приемами 

профессиональной саморегуляции и развития индивидуальности в рамках 

профессии, готовность к профессиональному росту, способность к 

индивидуальному самосохранению, неподверженность профессиональному 

старению, умение рационально организовывать свой труд без физических и 

эмоциональных перегрузок [46]. 

Отдельно отечественные психологи рассматривают требования к 

способностям профессионалов в типе профессий «человек - человек». 

В самом общем виде способности - это индивидуально-психологические 

особенности личности, обеспечивающие успех в деятельности, в общении и 

легкость овладения ими. Способности не могут быть сведены к знаниям, 

умениям и навыкам, имеющимся у человека, но способности обеспечивают 

их быстрое приобретение, фиксацию и эффективное практическое 

применение.  Эффективность в деятельности и общении определяется не 

одной, а системой различных способностей, при этом они могут 

взаимокомпенсироваться. Способности- это своего рода дар, который дается 

не всем. А для продавца - это очень важно иметь различные способности. 

Т.Л. Миронова, Н.С. Пряжников  и Е.Ю. Пряжникова, А.В. Фонарев - 

отечественные психологи - к личностно-профессиональным качествам 

продавца относят [37]: 

- высокое чувство долга и преданность делу; 
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- честность в отношениях с людьми и доверие к партнерам; 

- умение четко выражать свои мысли и убеждать; 

- уважительное отношение к людям; 

- способность быстро восстанавливать свои физические и душевные 

силы и критически оценивать собственную деятельность. 

Н.С. Пряжников отмечает важную роль, которую в эффективности 

профессиональной деятельности типа «человек - человек» играет волевая 

регуляция поведения. Волевая регуляция – это мобилизирование личности.  

Главную психологическую функцию воли составляет усиление мотивации и 

совершенствование на этой основе регуляции действий. Поэтому волевые 

действия отличаются от импульсивных, совершаемых непроизвольно и 

недостаточно контролируемых сознанием [36]. 

 На уровне личности проявление воли находит свое выражение в таких 

свойствах как сила воли, настойчивость, выдержка, энергичность.      

Первичные волевые личностные качества - определяют большинство 

поведенческих актов. 

Вторичные волевые качества: решительность, смелость, самообладание, 

уверенность в себе. Эти качества следует рассматривать не только как 

волевые, но и как характерологические. 

К третичным следует отнести волевые качества, теснейшим образом 

связанные с нравственными: ответственность, дисциплинированность, 

принципиальность, обязательность. К этой же группе относятся качества 

воли, связанные с отношением человека к труду: деловитость, 

инициативность (умение работать творчески, предпринимая поступки по 

собственному почину), организованность (разумное планирование и 

упорядочение своего труда), исполнительность (старательность, выполнение 

в срок поручений и своих обязанностей). 

В результате проведенного анализа психологических исследований, 

можно выделить примерный перечень индивидуально-психологических 
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особенностей личности продавцов с высокой и низкой эффективностью 

профессиональной деятельности [35]. 

Эффективных продавцов отличает высокий уровень владения 

технологией продаж, коммуникативной компетентности, компетентности в 

выстраивании отношений с покупателем, у них высокое принятие 

профессиональной роли. В роли продавца они активны и динамичны; 

стремятся быть еще более активными; оценивают себя позитивно и стремятся 

быть еще лучше. Их отличает высокая мотивация к профессиональной 

деятельности, высокий уровень профессиональной направленности. 

Организационные условия работы они оценивают как благоприятные [34]. 

 Для их личности характерны: активность, умеренная обязательность и 

ответственность, теплота и открытость, желание создать благоприятное 

впечатление в глазах других, умеренные практичность, консерватизм, 

самоудовлетворенность и самостоятельность. 

Неэффективных продавцов отличает недостаточное владение 

технологией продаж, средний или низкий уровень коммуникативной 

компетентности, невысокая способность к выстраиванию отношений с 

покупателем. В роли продавца они менее активны, чем другие. В продажах 

они чувствуют себя недостаточно уверенно. Для них характерны признаки 

непринятия профессиональной роли, низкий уровень профнаправленности. У 

них невысокая мотивация к профессиональной деятельности, но высокая 

мотивация к сохранению работы в организации [31]. 

Для их личности характерны: умеренные обязательность, 

ответственность и практичность, сдержанность и робость в общении, 

консерватизм и ригидность, несамостоятельность и зависимость от группы, 

низкая самоудовлетворенность. Таким образом, в данной главе проведен 

теоретический анализ подходов к проблеме эффективности 

профессиональной деятельности, уточнено понятие эффективности 

профессиональной деятельности и критерии ее оценки; рассмотрены 
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эффективность профессиональной деятельности продавца, как профессии, 

относящейся к типу «человек - человек»; выявлена связь эффективности 

профессиональной деятельности продавца с его личностными 

особенностями. 

Психологическое изучение профессиональной деятельности тесно 

связано с проблемами психологии личности. Точнее, здесь целесообразно 

говорить о взаимосвязи: с одной стороны, особенности личности работника 

оказывают существенное влияние на процесс и результаты 

профессиональной деятельности; с другой стороны, само формирование 

человеческой личности происходит в ходе профессиональной деятельности и 

под ее влиянием. 

Такие исследователи, как Б.Г. Ананьев, К.К. Платонов, отмечают 

уникальную роль этого вида деятельности для личности. На настоящем этапе 

развития общества именно профессиональная деятельность дает 

максимальные потенциальные возможности одновременного и наиболее 

полного удовлетворения всех базовых потребностей личности (потребности в 

безопасности, самоуважении, социальном признании). В конечном счете, 

самореализация личности осуществляется наиболее плодотворно именно в 

профессиональной деятельности [2]. 

В связи с этим с начала 1940-х гг. в профессиональной психологии 

интерес исследователей постепенно смещался с изучения 

психофизиологических качеств и особенностей психических процессов 

работника на исследование личности. Можно кратко перечислить основные 

итоги экспериментальных работ, явившиеся причиной повышения внимания 

к проблемам личности профессионала [10]. 

1. Обнаружено, что особенности личности, выступая профессионально 

важными качествами, могут оказывать значительное влияние на успешность, 

надежность и другие активные показатели профессиональной деятельности.      

2. Особенности   личности   выступают   важнейшими    детерминантами  

https://pandia.ru/text/category/professionalmznaya_deyatelmznostmz/
https://pandia.ru/text/category/vidi_deyatelmznosti/
https://pandia.ru/text/category/determinant/
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профессионального обучения; от них во многом зависят скорость 

приобретения профессионального мастерства и качества подготовки. 

3. Влияние  особенностей личности на  характеристики  деятельности часто 

опосредованы таким важным субъективным показателем, как 

удовлетворенность трудом. 

4. Обнаружено,  что в некоторых  видах  деятельности  психологические  

различия между группами хороших и плохих профессионалов не 

представляется возможным провести ни по каким, другим качествам, кроме 

как личностных. 

5. Показана возможность коррекции и целенаправленного формирования 

личности профессионала, что позволяет отойти от рамок жесткого 

профессионального отбора. В этом направлении видится мощный потенциал 

психологической оптимизации профессиональной деятельности. В последние 

десятилетия исследования личности профессионала ведутся в двух 

направлениях. Первое направление представляет синтетический подход к 

исследованию личности. отмечал, что психологическое изучение профессий 

должно стремиться охватить всю совокупность свойств личности в их 

наиболее характерном сочетании [26]. 

Чрезвычайно много работ посвящено изучению отдельных 

индивидуально-психологических особенностей личности в труде, 

представляющее второе направление. Интерес к этому направлению 

обусловлен тем, что с экспериментальной точки зрения проще осуществить 

углубленное изучение одной или нескольких черт личности, нежели 

исследовать целостную личность [20]. 

В данном дипломном исследовании за основу было принято второе 

направление. Зачастую работы этого направления идут от запросов практики 

и посвящены какому-либо конкретному виду профессиональной 

деятельности, в нашем случае деятельности продавца. 

  

https://pandia.ru/text/category/psihologicheskaya_deyatelmznostmz/
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1.2 Эффективность профессиональной деятельности продавца как 

профессии, относящейся к типу «человек-человек»  

 

 

Профессиональная деятельность продавца имеет черты совместной 

деятельности, где есть несколько субъектов взаимодействия. Под этой 

деятельностью в данном случае понимается деятельность не группы, а 

общая, «встречная» деятельность двух личностей, субъектов, от действий 

общая, «встречная» деятельность двух личностей, субъектов, от действий 

которых зависит общий итог деятельности и взаимодействия. Включенность» 

покупателя как потребителя в данный процесс может быть разной, то есть 

можно говорить о разном уровне «общности» деятельности. 

Остановимся подробнее на теоретических воззрениях к оценке 

эффективности профессиональной деятельности типа «человек – человек», 

рассматривая специфические критерии эффективности для работников 

профессий «человек – человек», выделяет следующие особенности: 

способность установить хорошие взаимоотношения с потребителем 

(покупателем); достижения и изменения потребителя труда (покупателя) 

после взаимодействия с профессионалом (продавцом - консультантом); 

удовлетворенность потребителя труда (покупателя) своим взаимодействием, 

его процессом и результатом с профессионалом [4].  

Во многом эти критерии связаны с тем, что деятельность профессионала 

имеет черты совместной деятельности с покупателем как потребителем 

труда. Это обозначает необходимость наличия развитой способности у 

работников к коммуникативной компетентности. В психологическом словаре 

под редакцией А.В. Петровского коммуникативную компетентность (от лат. 

competens – надлежащий, способный) определяют как «способность 

устанавливать и поддерживать необходимые эффективные контакты с 

другими людьми» [35].  
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Она под собой подразумевает совокупность знаний, умений и опыта, 

обеспечивающих эффективный коммуникативный процесс. 

Коммуникативная компетентность также включает в себя анализ и оценку 

ситуации, формирование цели и состава действия, реализацию плана или его 

коррекцию, оценку эффективности говорят о составе коммуникативной 

компетентности как разного рода умений, которые сводятся в несколько 

групп [13]. 

        Требования к коммуникативной компетентности, предусматривают как 

устную, так и письменную формы коммуникации. Каждая из этих основных 

способностей или умений анализируется, то есть подразделяется на свои 

составляющие, и переводится на действия.  

        Коммуникативная компетентность, по мнению указанных авторов – это 

также «готовность и способность к осуществлению успешно коммуникации». 

Если говорить о конкретной сфере, то коммуникативная компетентность 

продавца имеет следующие параметры: эффективное ведение телефонных 

переговоров и онлайн общения, способность управлять беседой, способность 

прояснять потребности покупателя, проведение презентации, способность 

отвечать на возражения и отказы покупателя, завершение сделки [11]. 

        Компетентность в выстраивании отношений с покупателем связана с 

формированием и развитием следующих коммуникативных компетенций: 

установление, поддержание и завершение психологического контакта, 

ориентированность на клиента, обозначение его скрытой потребности, 

способность выстраивать партнерские отношения.  

        Принятие профессиональной роли продавца включает в себя: изучение 

роли продавца с помощью изучения ожиданий покупателя и принятие его 

позиции, осознание своих индивидуально - психологических особенностей 

ролевого поведения и взаимодействия, осознание ролевых противоречий и 

создание условий для их разрешения. В каждой сфере оценивания 

эффективности деятельности продавца- консультанта есть своя специфика. 
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Эффективность с позиции субъекта оценивания. Важной чертой 

профессиональной деятельности продавца является то, что потребитель 

труда (покупатель) выступает как полноправный участник процесса 

деятельности. Поэтому потребитель труда оценивает как результат, так и сам 

процесс деятельности. Более того, покупатель в этом процессе выступает 

главным источником информации об эффективности деятельности 

покупателя [46]. 

 С продавцами потребители взаимодействуют достаточно часто, сами 

вовлечены в различные трудовые ситуации, являются в большинстве случаев 

их инициаторами. Черты совместной деятельности с потребителем труда 

накладывают свой оттенок и на оценку собственной эффективности 

деятельности профессионалом. В качестве одного из субъективных 

критериев выступают требования к потребителю труда. Поскольку 

деятельность профессионала направлена на покупателя, она может и 

оцениваться с опорой на оценку труда им, а одним из субъективных 

критериев профессиональной эффективности может являться удовлетворение 

второго участника трудового взаимодействия, то есть уровень 

удовлетворенности покупателем после покупки [42]. 

 Характер общения субъекта труда в профессиях типа «человек – 

человек» с потребителем, отмечает Ю.Е. Якунина, может отражаться в 

субъективных критериях ЭПД. Действия субъекта труда имеют целью 

направленность н позитивные изменения в социальной сфере. Поэтому среди 

субъективных критериев индивидуальной эффективности могут встречаться 

указывающие на социальный уровень (минуя эффективность предприятия 

как промежуточный этап). Как отмечает Ю.Е. Якунина, в профессиях типа 

«человек – человек эффективность в какой-либо конкретной трудовой 

ситуации можно полноценно оценить только с точки зрения глобального 

временного масштаба, при отсроченной оценке [41].  
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Оценка ситуации, отсроченная во времени, будет более точной, в ней 

будет использоваться больше критериев потому, что ситуация будет 

полностью завершена, будут известны последствия, к которым она привела. 

Поэтому в этом типе профессий при оценке эффективности деятельности в 

конкретном временном масштабе возможно использование вне ситуативных 

критериев (указывающих на связь с глобальным временным масштабом 

эффективности), и наоборот.  

Нормативные требования к  продавцам  зафиксированы  в соответствующем 

профессиональном    стандарте,   выдержки  из   которого  приведены  в  статье 

Г.Е. Барановой. Стандарт нормирует содержание трудовой деятельности 

продавца следующим образом: продавец выступает в качестве посредника 

между производителями сложных видов товаров и населением [2]. 

Продавец рассказывает и иллюстрирует покупателю ассортимент 

товаров и услуг, подробно рассказывает характеристики, параметры, 

свойства товара, проясняет способы использования, хранения и, ухода. 

Консультирует по вопросам преимущества различных моделей помогает в 

выборе, предлагает взаимозаменяемый товар. Подсчитывает общую 

стоимость покупки, проверяет реквизиты чека, оформляет гарантийные 

паспорта на товары, проверяет комплектность, наличие пломб, упаковывает 

товар, выдает покупку.  

Следит за состоянием потока покупателей и порядком в торговом зале. 

Своевременно пополняет запас товаров на складе. Продавец обязателен и 

незаменим в торговле товарами широкого потребления и продуктами 

питания в условиях их богатого ассортимента, в торговле бытовыми 

приборами, компьютерной техникой, изделиями автотранспорта, санитарно-

техническими средствами, новыми видами парфюмерно-косметической 

продукции. Подготовка и трудовая деятельность продавца специализирована 

по предметному признаку (категории продаваемого товара) [2].  
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В отдельном разделе стандарта квалифицируются условия труда 

продавца: «работа продавца проходит в специально оборудованных торговых 

залах, павильонах, на выставочных стендах – в помещении или на воздухе. 

Может быть индивидуальной или в составе группы. Организована в одну или 

две смены.  

Общение очень интенсивное. Продавец должен хорошо знать правила 

торговли товарами определенной группы, их ассортимент, классификацию, 

назначение, способы использования, хранения и ухода за ними, быть в курсе 

состояния потребительского спроса». Представляет интерес представленная в 

профессиональном стандарте продавца характеристика психологической 

составляющей    деятельности.  

 «Доминирующая    профессиональная   направленность – на работу с 

людьми» [36, с. 23].   

Профессиональный тип личности социальный  и  предпринимательский. 

Доминирующие интересы – к торговле, к работе в сфере обслуживания к 

экономике, к областям знаний, необходимым для производства, потребления 

и эксплуатации конкретного вида товара. Сопутствующие интересы – к 

педагогике, литературе, истории, общественной работе, математике, 

иностранному языку» [28]. Можно выделить следующие личностные черты 

специалиста: уравновешенность, настойчивость, умение убеждать.  

 Для продавцов характерна смелость, решительность, легкость в 

общении, способность выдерживать высокие эмоциональные нагрузки,  

высокая работоспособность, хорошая память, быстрое переключение 

внимания, необходимо быстро работать руками.  Отдельно приводится 

характеристика родственных, близких по содержанию и особенностям 

деятельности профессий. К ним авторы профессионального стандарта 

продавца относят: администратора торгового зала, консультанта сферы 

услуг, рекламных агентов, торговых представителей, менеджеров по 

продажам, коммерсантов. 
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Описываются стандартам правила проффессиональной подготовки и 

повышения квалификации продавцов. Перспективы профессионального 

роста продавца возможны через повышение квалификации, получение 

специализаций по другим видам товаров и услуг, карьерный рост внутри 

торговой компании, продолжение образования в области торговли – высшее 

образование в Торговом институте, среднее в техникуме [14]. 

Таким образом, мы можем видеть, что оценка эффективности 

проффессиональной деятельности продавца очень субъективна и носит 

непостоянный характер. 

 

 

1.3 Личностные детерминанты эффективности профессиональной 

деятельности продавца 

 

 

В последние годы стали уделять внимание тому, что для любого дела 

нужны определенные индивидуальные качества, физические и умственные. 

Торговые профессии выбирают из - за сравнительно короткого срока 

обучения, ложного представления об их положительных сторонах, престижа 

в условиях дефицита отдельных товаров и при этом не задумываются о том, 

способны ли они работать в торговле. 

Продавец - это последнее звено в цепи, куда входят производство, 

транспортировка, хранение и продажа товаров. Именно от него во многом 

зависит, найдет ли продукт труда сырьевых и обрабатывающих отраслей 

своего покупателя, получит ли он общественное признание. Для покупателя 

же продавец - единственный и полномочный представитель, который 

отвечает даже за то, что явно выходит за рамки его компетенции: 

ассортимент и качество, состояние материально-технической базы сферы 

обращения и многое другое [4]. 
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Можно ли будет работать без продавца? Нет, человек может то, что 

никакой машине недоступно и чего требуют психологические особенности 

работы в магазине, общение с покупателями. Здесь, чтобы называться 

прекрасным специалистом, необходимо хорошо знать не только товары, но и 

людей. 

        Очень хорошо показана зависимость социально-психологических 

качеств продавца от его профессии в книге Э.Э. Линчевского «социальная 

психология торговли». Им показана мотивация деятельности участников 

торгового процесса, психологическая характеристика торговой деятельности, 

психологические особенности прогрессивных форм торговли. Этим автором 

разобрана актуальная тема для современной торговли [24]. 

        В книге Л.Ф. Лисенковой «Психология торговли и профессиональная 

этика» показана взаимосвязь психологии торговли как одной из отраслей 

психологической науки, психологические особенности трудовой 

деятельности, психологические компоненты трудовой деятельности, влияние 

эмоциональных состояний продавца на производительность [25]. 

        В социально-психологических очерках «Люди за прилавком» 

коллективом авторов А.А. Аамер, Л.И. Аувяэрт, кандидатами 

психологических наук написана необычно живо на профессиональном 

уровне для тех, кто собирается работать в торговле. Эта книга рассматривает 

вопросы понятия какой труд в торговле, физический или умственный; дана 

практическая помощь социологов и психологов, как избавиться от 

конфликтов при общении в торговле [17]. 

        Иногда покупатели не могут точно сформулировать свое желание 

самостоятельно, выбрать, принять окончательное решение. Продавец должен 

выяснить намерения посетителя магазина, его потребности и цели, вк ус; 

за  воевать доверие, по мочь со ветом; сл едить за тем, по нятны ли ег о 

об  ъяснения и ка кую вы зывают от ветную ре  акцию; пр одемонстрировать 
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то вар бе з ра здражения и спешки, по дчеркнув вс  е ег о до стоинства; уб  едить в 

пр еимуществе то вара и не  обходимости покупки. 

Ва  жно не бы ть навязчивым, ле  гко и та  ктично по двести к на  илучшему 

выбору. Об ратить вн имание на недостатки, св ойственные товару, и 

пр едложить вз амен другой, св ободный от них, зн ачит ук репить доверие. 

Пр инимая са  мостоятельно ок ончательное решение, по купатель по считается и 

с со ветами продавца. 

Выя  снить це  ль по сещения и св ойства же  лаемого то вара не та к-то 

просто. Пр ямые во просы мо гут по казаться бе  ссмысленным и пр аздным 

любопытством, бе  спредметные и ра  сплывчатые - по рождают не  доумение и 

не  довольство покупателей [19]. 

Так, например, не ка  ждому по ду ше гр омогласно из вещать вс  ех 

ок ружающих о св оем размере, а не  которые ег  о и не знают, оп ытный 

пр одавец ум  еет на гл аз оп ределять ро ст и по лноту и пр едложить им  енно то, 

чт о подходит. Он да же не сп росит о по крое и цвете, а по кажет ра зные 

из  делия сн ачала ис ходя из св оего ли чного вк уса и не  которых об  щих 

рекомендаций, а за тем из по лученной от по купателя информации. На  чнет он 

с бо лее пр остых пр едметов ср едней стоимости, по сле че  го в за висимости от 

ре  акции пе  рейдет к бо лее де шевым ил и бо лее до рогим товарам. 

Ко личество де  монстрируемых то варов за  висит от их свойств.   

Ма  логабаритных пр едметов мо жно по казывать больше. Че  ловеческое 

вн имание не беспредельно, по этому ну жно во время остановиться, уч итывая 

со мнения и же лания по сетителя магазина, по казать пр едметов не больше, 

че  м требуется, и пр екратить де  монстрацию ка  к то лько вы бор сделан. Пр и 

эт ом на до сл едить за вы ражением ли ца покупателя, пы таясь оп ределить ег о 

от ношение к товару [41]. 

По казывать товар, демонстрировать, ка  к с ни м обращаться, же  лательно 

осторожно. Та  ким образом, по вышается це  нность то вара в гл азах 

покупателя. 



 23 

Тр ебования к пр одавцам за висят от сп ециализации магазина. Там, гд е 

ну жны кв алифицированная пр едварительная проверка, демонстрация, 

ин структаж по эксплуатации, не  обходимы сп ециальные знания. В ма  газине 

радиоаппаратуры, ав томототоваров и т. п. он и до лжны бы ть глубокими, а в 

ма  газине хо зтоваров ва  жна ши рота зн аний по ассортименту. В пе  рвом сл учае 

ус  пех до стигается сп ециальным об  разованием ил и фу ндаментальным 

лю бительским ин тересом и опытом, во вт ором ну жна хо рошая память. 

Ос  обые ка чества ли чности и сп особности тр ебуются дл я то рговли 

му зыкальными инструментами, тканями, одеждой. 

На  звание «п родавец» не от ражает вс  ей эт ой специфики, хо рошо бы 

за  вести дл я то рговли та  кие до лжностные категории, ка  к продавец-

консультант, продавец-мастер, консультант-наладчик, эт о бы сд елало 

пр едставление о та  кой ра  боте бо лее объективным [31]. 

Ка  к известно, по купатель вп раве ве  рнуть ма  газину и телевизор, и 

хо лодильник в сл учае пр оявления ск рытых дефектов. Пр и эт ом он - 

ст радающая сторона, та  к ка  к не ко мпенсируются ни за  траченное время, ни 

хлопоты, ни ра  сходы на транспорт. 

Ва  жным ка  чеством пр одавца яв ляется ег  о ко ммуникативная сторона, 

ка  к он об  щается с покупателями, но эт о не ед  инственно качество, ко торым 

до лжен об ладать продавец. Дл я на  чала разберем, ка  к до лжно пр оисходить 

об  щение с по купателем и на чт о он о влияет [9]. 

Ус  пех пр едприятий то рговли не  посредственно св язан с тем, ка  к их 

пе  рсонал об щается с людьми. Со трудники до лжны на  ходить об  щий яз ык не 

то лько с коллегами, начальством, но и с по стоянными и по тенциальными 

клиентами. С пе  рвой ми нуты ра  зговора по те  лефону и вп лоть до то го 

момента, ко гда кл иент по кинет предприятие, ка  ждое сл ово в ди алоге ме жду 

со трудником и по купателем яв ляется сл агаемым ус  пешной сделки.  
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Эт о те  м бо лее важно, чт о об  щение ме  жду пе  рсоналом се рвисного 

Пр едприятия и по требителями ег  о ус  луг ча  ще вс  его пр оисходит од  ин на 

од  ин [3]. 

Ум  ение  об щаться  с кл иентом  не  св одится  к  коммуникабельности.  

Ра  зговор с кл иентом до лжен бы ть по строен та  ким образом, чт обы 

ег  о ре зультатом ст ало пр иобретение то вара (у слуги) им  енно эт ого 

предприятия, а та кже по вторный ви зит потребителя. В пр оцессе гр амотного 

об  щения с потребителями, ус  луг во зможно: 

-  ус  тановить кр епкие и дл ительные от ношения с кл иентами; 

- по лучать оп еративную и до стоверную ин формацию о ка  честве 

пр едоставляемых услуг; 

-  вы являть и из учать но вые по требности и за  просы кл иентов; 

-  из бежать конфликтов, ра  зногласий и не  понимания ст орон; 

-  уб  едить со беседника (к лиента) в пр авильности сд  еланного им вы бора; 

-  ус  тановить до верительные от ношения; 

-  ув еличить об  ъем пр одаж и за крепиться на ры нке. 

Кл иент мо жет по чувствовать за  ботливое от ношение к себе, ес ли 

пр одавец ве  дет ра  зговор с ле гким на клоном вперед, ли цо ег о вы ражает 

соучастие.      От крытость со трудника пр едприятия по от ношению к кл иенту 

мо гут пр одемонстрировать не  торопливые жесты, пр ямая ро вная спина, 

сп окойное вы ражение лица, не  йтральный ко нтакт глазами. 

Не  принужденность в ра  зговоре вы ражается улыбкой, ши роко ра  скрытыми 

глазами, сп окойной и мя  гкой по зой [38]. 

Сч итается не  допустимым пр оявление аг  рессивности по от ношению к 

по требителю ус  луг - на  пряженная по за с вы двинутым вп еред подбородком, 

сл оженными на гр уди руками, ст иснутыми зу бами и го рящими глазами.  

Го лос и ин тонация не  сут 38 % информации, ко торую лю ди пе  редают и 

по лучают в пр оцессе общения. Сп ециалисты по те  хнике ре  чи утверждают, 

чт о ни зкий го лос предпочтительней, та  к ка  к он ле  гче во спринимается на сл ух 
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и зв учит приятнее. Голос, ли шенный интонации, зв учит монотонно, не 

по зволяет сл ушателю по лностью во спринимать сказанное. Ес  ли к ко нцу 

фр азы ин тонация ид  ет вверх, сл ушатель не  вольно ож идает продолжения. 

«По вседневная ве  жливость - са  мая ва  жная со ставляющая в ра боте 

сф  еры услуг. Ос  обое зн ачение ве  жливость им  еет пр и об щении по телефону, 

по скольку со беседники ли шены во зможности ви деть др уг друга. Ве  жливый 

го лос пр и те лефонном ра зговоре до лжен зв учать приятно, бы ть ис  полнен 

те  рпения и уч астия» [26, c. 159]. 

Го лос мо жет бы ть ти хим ил и громким. Гр омкость го лоса от ражает 

интерес, искренность, ув еренность в сказанном, но вм  есте с те м эт о мо жет 

де  монстрировать нетерпение, раздражение. 

Ск орость ре  чи та кже им еет не маловажное значение. Сл ишком 

ме  дленная ре  чь мо жет ра  здражать собеседника, а пр и сл ишком бы стром 

те  мпе вн имание ко нцентрируется не на со держании разговора, а на ск орости 

речи. 

 Хо рошая дикция, че  ткое произношение, пр офессиональная 

терминология, бо гатый сл оварный за  пас ха  рактерны дл я уверенного, 

делового, хо рошо об  разованного человека. Ра  сплывчатые формулировки, 

см  азанное пр оизношение со здают ил люзию небрежности, зв учат 

неубедительно. 

Пр и об  щении с кл иентами не  обходимо из бегать снисходительных, 

на  зидательных интонаций. Эт о не сп особствует до верительным отношениям, 

вы зывает у по требителя чу вство протеста. Хо тя в са  мих сл овах за  ключается 

ли шь 7% по лучаемой и пе  редаваемой информации, их зн ачение не сл едует 

игнорировать. Им  енно пр и по мощи сл ов об  щение ст ановится предметным.  

Пр и эт ом су ществуют слова, ко торые вс  егда ум  естны и ра ботают на успех, а 

ес  ть такие, ко торые не  обходимо ис  ключить из лексикона[39].  

Сл ова мо гут от пугнуть клиента, но мо гут и пр ивлечь ег  о к дл ительному 

сотрудничеству. 
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 Не  обходимо из бегать та  ких выражений, ка  к «В ы должны», «В ам 

следует».   Вм  есто     эт ого     пр едпочтительнее     ис пользовать     фразы, 

на  чинающиеся сл овами: «Н е хо тите ли Вы», «Н е мо гли бы Вы » [21, c. 376]. 

Та  кие ра  спространенные фразы, ка  к «Я постараюсь», «Я попытаюсь», 

вы зывают у кл иента чу вство недоумения. Ег  о же лание пр едставляется 

невыполнимым, со трудник пр едприятия сн имает с се бя от ветственность за 

ко нечный результат, в ит оге кл иент те  ряет до верие и к пр едлагаемой услуге, 

и к пр едприятию [4]. 

Лу чше сф ормулировать та  ким об разом: «М  ы мо жем Ва  м предложить», 

«М  ожно сд  елать так», «В ам эт о до лжно понравиться». 

В об  щении с кл иентами сл едует по лностью ис  ключить пр едлог «но». 

«Но», пр озвучавшее по сле лю бой фразы, по лностью от рицает вс  е ра  нее 

сказанное. Лу чше го ворить «о днако»; пр и эт ом об еспечивается пл авный 

пе  реход к но вой информации, во зможным ва  риантам и альтернативе. 

Им  я кл иента от носится к чи слу слов, об  ладающих ма  гической силой. 

Об  ращение к кл иенту по им  ени по дчеркивает ин дивидуальность 

об  щения; со здает ощущение, чт о ве  сь пе  рсонал пр едприятия го тов уч есть 

лю бое по желание им енно эт ого человека. Им  ена по стоянных кл иентов 

до лжны бы ть вн есены в сп ециальный кл иентский справочник, ка  ртотеку 

клиентов, ли чную ка  рточку клиента, ра  списание еж едневных ви зитов. 

«Не  которые сл ова не  зависимо от ко нтекста им  еют си льную 

эм  оциональную ок раску и по этому мо гут ис  пользоваться с це  лью вл ияния на 

мн ение по требителей и клиентов. На  пример: 

1. Дл я пр ивлечения кл иентов во зрастной ка  тегории св ыше 60 ле т мо жно 

ис  пользовать лю бые слова, от носящиеся к по нятию «стоимость», дешевый, 

экономичный, гарантированный, качество, це  на. 

2. Пр ивлечь бо лее ши рокий кр уг кл иентов в во зрасте от 40 до 60 ле  т 

по могут слова, св язанные с по нятием «здоровье», - безопасный, чистый, 

природный, экологичный, проверенный, подлинный, на  дежный. 
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4. Дл я кл иентов во зрастной гр уппы от 25 до 40 ле  т кл ючевыми 

по нятиями яв ляются «у спех» и «привлекательность». Со ответственно 

пр едпочтительными сл овами бу дут: популярный, статус, престижный, 

амбициозный, не  зависимый. 

5. Дл я кл иентов в во зрасте до 25 ле т ос  обо зн ачимыми яв ляются сл ова: 

стильный, развлекательный, новый, стимулирующий, веселый, 

прогрессивный, со временный» [18, c. 201]. 

Эф  фективное об  щение с кл иентом пр едполагает не то лько ум  ение 

говорить, но и ум  ение слушать. Ум  ение сл ушать сч итается кл ючевым 

эл ементом об щения и тр ебует ак тивной работы. Эт о по зволяет вп итывать 

информацию, ко торую пе  редает собеседник. Вн имательный сл ушатель 

до лжен ум  еть по нимать ск рытые на  меки клиента. Пр и эт ом ва  жно не пр осто 

вс  лушиваться в слова, а ул авливать об  щее на строение клиента. Вс  е эт о 

по могает пр инять ак тивное уч астие в разговоре. 

Ес  ли кл иент в хо де бе седы ра скрывает ка  кие-то фа  кты св оей ли чной 

жизни, он ра ссчитывает на оп ределенную от ветную реакцию. Ее от сутствие 

ос  тавляет у кл иента впечатление, чт о ег  о игнорируют. Вм  есте с те м 

не  допустимо пр оявление из лишнего любопытства. До статочно пр оявить 

ве  жливое участие, сд  елать ис кренний комплимент, пр одемонстрировать 

св ою заинтересованность [44]. 

Бе  седуя с клиентом, со трудник пр едприятия мо жет оз вучить ег  о чу вства 

ил и ск рытые мысли, ко мментируя то ил и ин ое вы сказывание клиента. Та  кой 

ме  тод «р ефлективного сл ушания» по могает ск онцентрировать вн имание на 

эм  оциях кл иента и ут очнить ег  о пожелания. 

Ещ  е од  ной фо рмой ак тивного сл ушания яв ляется пе  рефразирование в 

ви де до словного воспроизведения, интерпретации, су ммирования 

сказанного. 

Вс  е эт и пр иемы уч астия в ра  зговоре об  легчают общение, пр идают 

де  ловой бе седе до верительный характер. В ре  зультате по требитель 
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ст ановится бо лее во сприимчивым к со ветам; ск лонным пр инять то 

по ложительное ре  шение о покупке, к ко торому ег  о по дводит со трудник 

се  рвисного пр едприятия [5]. 

Ус  тановлению до верительных от ношений ме  жду пр оизводителем и 

по требителем ус  луг и до стижению по ложительного ре  зультата сп особствует 

ис  пользование готовых, за  ранее пр одуманных сц енариев диалога. Он и 

по могут оз накомить кл иента с пе  речнем услуг, пр едоставляемых 

предприятием. Сц енарии та  ких ди алогов по зволят из  бежать недопонимания, 

ко торое ча  ще вс его яв ляется пр ичиной того, чт о кл иент в да  льнейшем не 

по льзуется ус  лугами да  нного предприятия. Ди алог пр и пр ощании с кл иентом 

до лжен бы ть по строен та  ким образом, чт обы кл иент по кидал пр едприятие с 

мы слью о но вом визите. 

Пл анирование бу дущего ви зита кл иента ос  новывается на об  суждении 

ос  обенностей и пр еимуществ пр едлагаемых пр едприятием ус  луг по 

ср авнению с ан алогичными се  рвисными пр одуктами конкурентов. 

Чт обы по лучить ма  ксимально по дробную ин формацию от кл иента о ег о 

ожиданиях, по требностях и запросах, не  обходимо ум  еть за  давать вопросы. 

Лю бой во прос не  зависимо от ег  о со держания ко нтролирует со знание 

человека, во влеченного в беседу. По этому пр авильно по ставленные 

во просы - кл ючевой эл емент в об  щении с клиентом [7]. 

На иболее эф фективный сп особ за вязать разговор, ко торый бу дет ин тересен 

клиенту  -   эт о за дать вопрос, со держащий за манчивое предложение. 

Вс  тупительный ко мментарий со трудника пр едприятия до лжен вы звать у 

кл иента же  лание по дробнее уз нать о те  х ил и ин ых пр одукте ил и услуге. 

За  давая на правляющие вопросы, со трудник пр едприятия (п родавец) мо жет 

лу чше по нять же  лания и по требности клиента, а та  кже ос торожно по двести 

ег  о к пр инятию по ложительного ре  шения [4]. 

Ес  ть дв а ти па вопросов, ко торые на  целены на ра  зные результаты. Чт обы 

по лучить ма  ксимально по дробную ин формацию о же  ланиях клиента, сл едует 
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за  давать ем  у от крытые вопросы. За  крытые во просы пр едполагают по лучение 

ко роткого от вета «д  а» ил и «нет». 

Дл я то го чт обы за владеть вн иманием клиента, сл едует за  давать вопросы, 

фо кусирующие внимание, на  пример: «В ы со гласны со мной, ес ли сд елать 

так?», «С  тоит ли эт о делать?». 

Дл я ус  пешного со вершения сд елки не обходимо за  давать кл иенту 

вопросы, ко торые не  избежно вы зывают ут вердительный от вет «да». Эт о 

со здает бл агоприятный на  строй на по купку; кл иент со глашается с 

пр едложениями продавца. Зд есь та кже ва  жны и от веты пр одавца на во просы 

клиента. Уверенные, об  одряющие от веты со трудника - св идетельство 

компетентности. Ес  ли кл иент понимает, чт о ег  о за просы вс  тречены с 

пониманием, он бу дет с бо льшим до верием от носиться к фи рме и ее 

персоналу, по ложительное ре  шение бу дет пр инято бы стрее [3]. 

Ос  новная це  ль об щения с по купателем - ск лонить ег  о к со вершению 

покупки. В на  стоящее вр емя в ус  ловиях хо рошо ра  звитого ры нка 

ра  знообразных ус  луг от пе  рсонала се рвисных предприятий, ос  обенно тех, 

кт о не  посредственно об  щается с клиентами, тр ебуется зн ание сп ецифики и 

пр еимуществ пр едоставляемых услуг. 

Пр инуждение - эт о сп особ за  ставить че  ловека пр инять на  вязываемый 

ем  у об  раз действий, по ступить во преки со бственным же  ланиям и 

пе  рвоначальным убеждениям. 

Ка  к известно, от ношения ме жду лю дьми ун икальны и неповторимы. 

Од  нако в пр оцессе об щения мо жно вы делить не  которые об щие моменты, 

ко торые св язаны с вы полняемыми лю дьми со циальными фу нкциями ил и 

ролями. 

Об  ычно с ка ждой ро лью у ок ружающих св язаны оп ределенные 

ожидания. В ни х во площаются ра  спространенные пр едставления о том, ка  к 

на  длежит ве  сти се бя ис  полнителям то й ил и ин ой роли. «П родавец» и 
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«п окупатель» - эт о со циальные роли, ко торые зн ачительно об  легчают 

ко нтакты не  знакомых лю дей в пр оцессе по купки-продажи то варов [3]. 

В це  лом об  щение пр одавцов и по купателей но сит кр атковременный и 

сл учайный характер, по этому зд  есь фо рмальные от ношения пр еобладают на  д 

личными. Та  кая си туация ха  рактерна не то лько дл я торговли, но и дл я 

пр оизводственной сферы, а та кже лю бой сф еры деятельности, гд е лю ди 

на  ходятся в сл ужебных отношениях. Но та  м фо рмальные св язи су ществуют 

ли бо пр и за очном де ловом общении, ли бо пр и зн ачительной ра  знице в 

сл ужебном по ложении со беседников (например, ру ководитель и 

исполнитель). А в то рговле фо рмальные от ношения св язывают 

не  посредственных и фо рмально ра  вноправных уч астников пр оизводственно-

торговой де  ятельности: пр одавца и по купателя [8]. 

Со временные те  нденции ра звития то рговли св идетельствуют о 

во зрастании ро ли ли чных фа  кторов в об  щении ме  жду пр одавцами и 

покупателями. Пр и эт ом сл едует уч итывать сп ецифику ко нкретного 

то ргового предприятия. Ут верждение о пр еобладании фо рмальных 

от ношений ме  жду пр одавцами и по купателями сп раведливо по от ношению к 

со временным кр упным супермаркетам, оп товым ма  газинам. В та  ких 

ма  газинах пр одавцам безразлично, кт о пр иходит к ни м за покупками, а 

по купатели ма  ло об ращают вн имание на то, от ко го он и по лучают 

не  обходимые товары. Вз аимоотношения по по воду ку пли-продажи 

пр иобретают ис  ключительно де  ловой характер, а пр одавцы и по купатели 

пр отивостоят др уг др угу пр еимущественно ка  к об езличенные фигуры. 

Не  большие магазины, ос  обенно специализированные, пр едполагают 

ме  нее фо рмальное об щение пр одавцов и покупателей. У та  ких магазинов, 

ка  к правило, бо льшой пр оцент по стоянных покупателей. По от ношению ко 

мн огим из ни х ма  газин пр именяет сп ециальные фо рмы пр одаж (бонусы, 

ди сконтные карты, ка  рты сп ециального по купателя) [45]. 
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Ра  стущая ко нкуренция тр ебует по стоянного по иска но вых фо рм 

пр ивлечения и уд  ержания покупателей. В св язи с эт им в пр оцессе 

пр офессионального об  щения пр одавцов с по купателями ак цент см ещается в 

ст орону ук репления ли чных контактов. 

Во зможен и др угой вариант, пр и ко тором об  щение ме жду пр одавцом и 

по купателем пе  рестает бы ть безличным. Ре чь ид  ет о во зможности 

во зникновения и ра  звития конфликта. Об  езличенность от ношений 

со храняется до те  х пор, по ка ко нтакт пр отекает обыденно, бесконфликтно. 

Ка  к то лько в пр оцессе об щения по является напряженность, шероховатость, у 

уч астников во зникает ин терес др уг к другу. Ка  ждый из ни х на  чинает из учать 

па  ртнера в ка  честве об ъекта во зможных не  приятностей ил и со бственных 

от ветных за  щитных действий. В эт ом сл учае об  щение пр иобретает ли чный 

компонент, но с не гативной ок раской [12]. 

Не  обходимо от метить та  кую ос  обенность об  щения в торговле, ка  к 

ни зкий ур овень зн ачимости са  мого пр оцесса об  щения дл я ег о участников. 

Эп изодичность и об  езличенность об  щения оп ределяют ос обенности 

по ведения лю дей в ма газине: он и ча  сто не за  ботятся о пр оизводимом на 

др угих вп ечатлении или, наоборот, ст араются пр оизвести вы игрышное 

вп ечатление ра  ди до стижения ко нкретного ра  зового результата. Эт о 

от носится ка  к к продавцам, та  к и к покупателям. Им  енно эт а ос  обенность 

об  уславливает не  гативные мо менты в об  щении - невнимательность, 

бестактность, невыдержанность, гр убость. 

Бо льшое зн ачение дл я гр амотного вз аимодействия с кл иентами в 

то рговле им  еет уч ет пр одавцами су ществующей пр отивоположной 

на  правленности ли чных ин тересов общающихся. Дл я пр одавца ва  жно 

пр одать ве  сь товар, по купатель же  лает пр иобрести то лько лу чшие образцы. 

Эт о об  стоятельство по рождает од  ну из на  иболее не  приятных ос  обенностей 

об  щения в сф ере то рговли - вз аимное недоверие. Фо рмы ег о пр оявления 
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мо гут бы ть са  мыми ра зличными и оп ределяются ур овнем культуры, 

ос  обенностями ха  рактера и на  строения лю дей [13]. 

На  ряду с об  езличенностью в об  щении ра ботник то рговли 

во спринимается по купателем ка  к ол ицетворение вс  ей сл ожной си стемы 

производства, доставки, хр анения и пр одажи товара. Пр одавец - 

ед  инственный пр едставитель вс  ей эт ой системы, ко торый им  еет 

не  посредственный ко нтакт с покупателем. По этому им  енно ем  у ад  ресуются 

вс  е ли чные реакции, пр етензии потребителя. Зн ание эт ого об стоятельства 

по зволяет ра  ботникам то рговли по высить со бственную са  мооценку и 

зн ачимость св оего ме  ста в об служивании покупателей, а та  кже чу вствовать 

от ветственность не то лько за ре  зультаты со бственного труда, но и за 

де  ятельность вс  его магазина. По этому пр одавец об  язан вы ступать пе  ред 

по купателем от ли ца вс  ей торговли, оп равдывать лю бые ож идания 

по купателей [31]. 

Из др угих ос  обенностей об щения в то рговле мо жно от метить 

не  равноправное по ложение пр одавцов и по купателей в пр оцессе 

об  служивания: 

1. По купатель оп ределяет магазин, гд  е он со бирается пр оизвести 

по купки; он вы бирает то вар; им  енно он решает, к ко му из пе  рсонала 

об  ратиться и ко гда пр екратить бе  седу. 

2. В от личие от этого, ра ботники то рговли об  язаны об служивать лю бого 

человека, ко торый к ни м обратится. 

Он и вы нуждены об  щаться в си лу св оих обязанностей, ин огда да же 

во преки желанию. 

Сп ецифика об  щения в то рговле пр оявляется та  кже в том, чт о вс  е 

пе  речисленные вы ше ос  обенности вз аимодействия пр одавца и по купателя 

мо гут им  еть ка  к негативные, та  к и по зитивные ре  зультаты и последствия. 
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Оч ень мн огое зд есь оп ределяется ко нкретными ус  ловиями 

взаимодействия, воспитанием, ку льтурой и пр офессиональной по дготовкой 

пе  рсонала то ргового предприятия, а та  кже ку льтурой са  мих покупателей. 

 Не  зависимо от того, на  сколько си льно вы ражены ра  ссмотренные 

ос  обенности об щения в торговле, ос  ознаются ли он и уч астниками общения, 

эт и ос  обенности об  ъективно су ществуют и вл екут за со бой се  рьезные 

последствия. Он и сп особны ом рачить ко нтакты пр одавцов и покупателей, 

вы звать вз аимную неприязнь, сф  ормировать су бъективные пс  ихологические 

проблемы [29]. 

Од  нако бы ло бы не правильно ог  раничиться ра  ссмотрением то лько 

не  гативных ос  обенностей об  щения в торговле, по скольку он и им  еют и 

по лезные свойства. Ра  зличные фо рмы пр оявления сп ецифики об щения в 

то рговле вы полняют за  щитные функции, сп особствуют ра  звитию 

по ложительных ка  честв личности.  

Например, ка  жущаяся об  езличенность об  щения в ус  ловиях бо льшого 

по тока по купателей по могает пр одавцу со хранять и эк ономить эмоции, 

пр иберегать их дл я те х случаев, ко гда он и де  йствительно необходимы. Че м 

ин тенсивнее общение, те м ме  ньше вр емени ос  тается у пр одавца дл я оц енки 

собеседника, те м бо льше он со средотачивается на пр едмете вз аимодействия - 

вы полнении св оих пр офессиональных об  язанностей по об служиванию 

покупателя. Об  езличенность об  щения в оп ределенной ме  ре сп особствует 

ст ановлению и ра  звитию у пр одавца ег  о пр офессионализма [34]. 

В ус  ловиях ни зкого ур овня зн ачимости вз аимного об  щения в то рговле 

по купатели за  частую ве  дут себя, не за ботясь о пр оизводимом впечатлении. У 

пр одавца в та  ких ус  ловиях по является ре  альная во зможность на  учиться 

бы стрее ра спознавать ха  рактер и по ведение покупателей, чт обы не об  острять 

взаимоотношения. 

Пр отивоположная на  правленность ин тересов пр одавца и по купателя 

по буждает пр одавца на ходить не  традиционные сп особы за щиты св оей 
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позиции, ко торые не вы зывали бы пр отиворечий с покупателями, а 

сп особствовали на  хождению ра  зумного компромисса. Пр одавец до лжен 

по нять по ведение собеседника, ус  лышать ег  о доводы, на йти на  иболее 

эф  фективные сп особы во здействия на покупателя. Бл агодаря эт ому 

со вершенствуется ре  флексия и вы рабатываются та  ктические пр иемы 

общения. Вз аимное не доверие тр ебует от пр одавца наблюдательности, 

ум  ения ск рывать св ои чувства, со вершенствования самоконтроля [46]. 

Пр одавцу не  обходимо по стоянно ра  сширять кр уг св оих 

пр офессиональных зн аний и умений, ов ладевать ра  зличными пр иемами 

работы, чт обы уд  овлетворить ра  знообразные по требности и ож идания 

покупателей. Пр одавец не то лько пр инимает на се  бя от ветственность за вс  е 

зв енья системы, ко торую он пр едставляет пе  ред покупателем. Од  новременно 

он пр иобщается к ее до стижениям и успехам. Ка  к следствие, пр одавец 

по лнее и яс нее ощ ущает зн ачимость св оего тр уда и св ою со бственную роль. 

Кв алифицированное об  щение пр одавца с по купателями сп особствует 

ув еличению об  ъемов пр одаж [8]. 

Та  ким образом, ос  обенности пр оцесса об щения в торговле, с од ной 

стороны, тр ебуют по вышения пр офессионализма продавцов, а с др угой - 

са  ми за висят от ур овня кв алификации то рговых работников. 

Та  кже ра  ссмотрим др угие ли чностные качества, ко торыми до лжен 

об  ладать продавец, и пр оследить вз аимосвязь  с эф  фективностью ег  о 

пр офессиональной деятельности. 

  Ли чностные ка  чества продавца, по от ношению к са  мому се  бе: 

- це  леустремленность; 

- по зитивное мы шление; 

- ув еренность в се  бе; 

- ад  екватная са мооценка; 

- ст рессоустойчивость; 

- самомотивация; 
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- ст ремление к са моразвитию. 

Продавец, об  ладающий та  кими качествами, за  интересован ра  ботать и 

развиваться, ра  сти на перспективу. Не  которые думают, чт о по добные 

ка  чества за  висят от возраста, но од  нозначных до казательств эт ому нет, 

по тому чт о ин огда мо лодежь пр иходит на собеседование, не им ея и 

по ловины эт их качеств, а бывает, чт о че  ловек в во зрасте ме няет сф еру 

де  ятельности и, пр иходя в пр одажи из др угой сферы, уж е об ладает вс  еми 

эт ими качествами, не  смотря на то, чт о жи знь ег  о из рядно потрепала. 

Ка  чества пр одавца пр и вз аимодействии с ко ллегами: 

- ин ициатива; 

- эн ергичность; 

- вз аимовыручка; 

- тр удолюбие; 

- ор иентация на со трудничество; 

- ко мандный ду х; 

- ди пломатичность. 

Ра  бота в ма  газине тр ебует эф  фективного вз аимодействия с коллегами, 

ко мандной работы, бы строй ре  акции на ме  няющиеся ситуации, ум  ения ка  к 

об  служивать на  плывы покупателей, та  к и до лгое вр емя ко нсультировать 

одного, который, в ит оге со вершит по купку на бо льшую сумму. Им  енно 

по этому у хо рошего пр одавца до лжны бы ть ка  чества ко мандного игрока, и 

да  же ес ли пр одавец - та  лантливая индивидуальность, ем  у вс  е ра вно ну жна 

по ддержка св оих коллег [41]. 

 Ка  чества пр одавца пр и вз аимодействии с по купателями: 

- до брожелательность; 

- об  щительность; 

- же  лание по мочь; 

- ве  жливость; 

- ум  ение хо рошо вы глядеть; 
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- те  рпение; 

- бл агодарность; 

- эм  патия и ум  ение ра зделять эм  оции с по купателем. 

По купатели по купают не то лько то вар ил и услугу, но и внимание, и 

за  боту о ни х в пр оцессе продажи. Ес ли в пр одавце не т же  лания по могать 

др угим людям, то по купатели ср азу эт о чувствуют. Он и ин огда бу дут 

по купать и у та  кого продавца, чт обы сэ кономить время, ил и потому, чт о им 

ср очно чт о-то нужно, но по купать он и бу дут у не  го го раздо меньше. К 

продавцам, ко торые об ладают вс  еми вы шеперечисленными качествами, 

по купатели во звращаются вн овь и вновь. 

Ка  чества пр одавца пр и вз аимодействии с ру ководством: 

- ум  ение сл ушать; 

- от ветственность; 

- об  язательность; 

- са  мостоятельность; 

- ам  бициозность; 

- ан алитические сп особности; 

- пр оактивность; 

- же  лание ул учшить ра  боту ма  газина. 

Та  ким образом, на ос  нове да нного исследования, мы хо тим пр овести 

исследования, ко торые по казывают вз аимосвязь эф  фективности 

пр офессиональной де  ятельности пр одавца с ег о ли чностными ос  обенностями 
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II ЭМПИРИЧЕСКОЕ  ИССЛЕДОВАНИЕ ЛИЧНОСТНЫХ ДЕТЕРМИНАНТ 

ЭФФЕКТИВНОСТИ ПРОФЕССИОНАЛЬНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 

ПРОДАВЦА 

 

 

2.1 Организация и ме тоды ис следования личностных детерминант 

эффективности профессиональной деятельности продавца 

 

 

Ис  следование пр оводилось в ОО О «С  март» г. Кр асноярска улица 

Вз  летная 5г. По лное на  именование ор ганизации об  щество с ог  раниченной 

от ветственностью «Смарт». 

Ос новной ви д де ятельности - тор говля  ро зничная  пи щевыми  продуктами, 

на питками и та  бачными из делиями в сп ециализированных ма  газинах. 

В ис следовании пр иняли 20 че ловек (п родавцы то ргового за ла)  с ра зным 

ст ажем ра боты от 1 года до 15 ле т. 

Дл я ис следования бы ли сф ормир ованы дв е гр уппы ис  пытуемых в 

со ответствии   до лжностными об  язанностям  и пр одавца, гд  е ут верждается 

ур овень эф  фективности пр офессиональной де ятельности в за  висимости от 

вы полнения пл ана пр одаж в пр оцентном соотношении. Продавцы, 

вы полняющие 70 % пл ана пр одаж и более, пр изнаются эффективными, а 

пр одавцы, вы полняющие ме нее 70 % плана, пр изнаются не достаточно 

эффективными.  

Да  нные об эф фективности пр одавцов вз яты за вр еменной ин тервал 

ян варь 2018 г. - ян варь 20 19 г:   

К «п рофессионально эф  фективным» бы ли от несены продавцы, им  еющие 

вы сокий об  ъем пр одаж в со ответствии с пл аном.   

К «п рофессионально не  эффективным» бы ли от несены продавцы, 

им  еющие ни зкий об ъем пр одаж в со ответствии с пл аном.   
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Ис  следование пр оводилось в тр и эт апа: 

1. На осн овании об  ъемов пр одаж и вы полнения пл ана продаж, мы 

ра  зделили ис пытуемых на дв е гр уппы: эф  фективные и не  эффективные. 

2. В от обранных гр уппах   из учались ли чностные  ха  рактеристики пр и 

по мощи методик. 

3. По следний  эт ап  бы л по священ ср авнительному ан ализу и вы явлению  

вз  аимосвязи эф фективности пр офессиональной де  ятельности пр одавца с ег о 

ли чностными ос  обенностями   в от обранных группах. 

В ис  следовании бы ли ис пользованы сл едующие методики. 

 1. Мн огоуровневый ли чностный оп росник «А даптивность» МЛ О-АМ 

А.Г Ма  клакова. 

2. Ме тодика «И зучение мо тивации к ус  пеху» Т.Элерса. 

        3. Ме тодика «И зучение  мо тивации к из беганию не  удач» Т.Элерса. 

4. Ме тодика «Н аправленность ли чности» В. См  екайла и М.Куче. 

        5. Ст атистический ме  тод U-к ритерий Ма  нна Уитни. 

 

 

 2.2 Результаты исследования личностных детерминант эффективности 

профессиональной деятельности продавца  

 

 

В ре  зультате на  шего ис  следования по  ме тодике мн огоуровневый 

ли чностный оп росник «А даптивность» МЛ О-АМ А.Г Маклакова, мы 

по лучили сл едующие да  нные.  

Пе  рвая гр уппа пр одавцов со ст ажем ра  боты до 3 лет: 

- по шк але «Нервно-п сихическая ус  тойчивость»  – 70 % - ни зкий уровень, 

30 % ср едний уровень, 0% вы сокий уровень; 

- по шк але «К  оммуникативные ос  обенности»  – 30 % - ни зкий уровень, 

40 % - с  редний уровень, 30 % - вы сокий уровень; 
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- по шк але «М  оральная но рма  тивность»  – 60 % - н изкий уровень, 40 % - 

ср едний уровень; 

- по шк але «А даптивность» - 60 % - ни зкий уровень, 40 % - ср едний 

уровень, 0%  - вы сокий уровень. Результаты представлены на рисунке 2.1 и 

рисунке 2.2. 

 

 

 

 Рис. 2.1 Ре зультаты ис  следования по ме  тодике мн огоуровневый ли чностный 

оп росник «Адаптивность», пе  рвая гр уппа (не  эффективные пр  одавцы). 
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Ри с. 2.2 Ре зультаты ис  следования по ме  тодике мн огоуровневый ли чностный 

оп росник «Адаптивность», по шк але «А даптивные способности», пе  рвая 

гр уппа (не  эффективные пр одавцы). 

 

 

Вт орая гр уппа пр одавцов со ст ажем ра  боты от 3 ле  т и выше: 

 - по шк але «Н ервно-психическая ус  тойчивост ь»  – 70 % - вы сокий 

уровень, 30 % - ср едний уровень, 0%  - ни зкий уровень;  

- по шк але «Ком  муникативные ос  обенности»  – 50 % - вы сокий уровень, 

50 % - ср едний уровень, 0%  - ни зкий уровень;  

- по шк але «М  оральная но рмативность»  – 70 % -  вы сокий уровень, 30 % 

- ни зкий уровень, 0%  - ср едний уровень;  

- по шк але «А даптивность» - 80 % - вы сокий уровень, 20 % - ср едний 

уровень, 0%  - ни зкий уровень. Результаты представлены на рисунке 2.3 и 

рисунке 2.4. 
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Ри с.2.3 Ре  зультаты ис  следования по ме  тодике мн огоуровневый ли чностный 

оп росник «Адаптивность», вт орая гр уппа (эффективные продавцы). 

 

 

 

Ри с. 2.4 Ре зультаты ис  следования по ме  тодике мн огоуровневый ли чностный 

оп росник «Адаптивность», по шк але «А даптивные способности», вт орая  

гр уппа  «профессионально эф  фективных» пр одавцов.  
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Из по лученных ре  зультатов видно, чт о «профессионально 

не  эффективные пр одавцы»    им  еют ни зкие ад  аптивные сп особности (6  0%) 

по ср авнению с гр уппой  «профессионально эф  фективных» пр одавцов   

(80%). Та  кже пе  рвая гр уппа по казал  а ни зкий ур овень по шк алам «Н ервно-

психическая устойчивость» - (70%), «К  оммуникативные ос  обенности» - 

(30%), «М  оральная но рмативность» - (60%), че  м вт орая группа.  

Эт о го ворит о том, чт о  во вт орой гр уппе  «профессионально 

эф  фективных» пр одавцов   пр одавцов  вы ше по казатели по веденческой 

ре  гуляции и ли чностного ад  аптационного потенциала, чт о во зможно 

св идетельствует о те  нденции к бо лее вы сокой ст рессоустойчивости да  нной 

группы. А эт о в св ою оч ередь, мо жет бы ть св язано с ад аптацией к 

вы полняемой пр офессиональной деятельности.   

Мо жно отметить, чт о ко ммуникативные на  выки в пе  рвой гр уппе ниже, 

че  м у вт орой группы, чт о св идетельствует о не обходимости пр оведения 

ко ррекционо-развивающей работы, по скольку на  выки об  щения яв ляются 

зн ачимыми для вы полнения пр офессиональной де  ятельности продавцов. 

По ме  тодике  «И зучение мо тивации к ус  пеху» Т.Элерса бы ли по лучены 

сл едующие ре  зультаты: пе  рвая гр уппа «профессионально не  эффективных» 

пр одавцов – 60% им  еют вы сокий ур овень мо тивации к успеху, 40% - ср едний 

ур овень и 0% - низкий. Вт орая гр уппа «профессионально эф  фективных»  

пр одавцов  - 30% им  еют вы сокий уровень, 70% - ср едний и 0%  - ни зкий 

ур овень мо тивации к успеху. В ур овне мо тивации пр одавцов 

«профессионально эф  фективных» и  «профессионально не  эффективных» не 

вы явлено зн ачимых различий, од  нако анализируя, ср едние  значения, мо жно 

го ворить о те  нденции к вы раженности мо тивации на ус  пех у 

«профессионально не  эффективных пр одавцов. Мо тивация на ус  пех, св язана с 

решительностью, сп особностью ид  ти на риск, чт о мо жет сп особствовать 

по вышению эф  фективности пр офессиональной де ятельности продавцов. 

Результаты представлены на рисунке 2.5 и рисунке 2.6. 
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Ри с. 2.5  Ре  зультаты по ме  тодике    «И зучение мо тивации к ус  пеху» Т.Элерса,  

пе  рвая гр уппа не  эффективных  пр одавцов.  

 

 

 

Ри с. 2.6 Ре зультаты по ме  тодике «И зучение мо тивации к ус  пеху» Т.Элерса, 

вт орая гр уппа эф  фективных продавцов. 
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По ме  тодике  «И зучение мо тивации к из беганию не  удач» Т.Элерса бы ли 

по лучены сл едующие ре  зультаты: пе  рвая гр уппа  «профессионально 

не  эффективных» пр одавцов  – 90% им  еют ср едний ур овень мо тивации к 

из  беганию неудач, 10% - вы сокий ур овень и 10 % - низкий. Вт орая гр уппа 

«профессионально эф  фективных» пр одавцов  - 80 % им  еют ср едний уровень, 

20% - вы сокий и 0%  - ни зкий. Результаты представлены на рисунке 2.7 и 

рисунке 2.8. 

 

 

 

Ри с. 2.7  Ре зультаты по ме  тодике  «И зучение мо тивации к  из беганию 

не  удач» Т.Элерса, пе  рвая гр уппа  не  эффективных пр одавцов.   
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Ри с. 2.8 Ре зультаты по ме  тодике  «И зучение мо тивации к  из беганию не  удач» 

Т.Элерса, вт орая  гр уппа эф  фективных  продавцов. 

 

 

В ур овне мо тивации пр одавцов  «профессионально эф  фективных» и 

«профессионально не  эффективных» не вы явлено зн ачимых различий, од  нако 

анализируя, ср едние  значения, мо жно го ворить о те  нденции к вы раженности 

мо тивации на из бегание не  удач у «профессионально эф  фективных 

пр одавцов».   

Мо тивация на из бегание не удач сч итается ме нее оптимальной, 

по скольку из бегание не  удач ра  ссматривается ка  к осторожность, 

ос  мотрительность в ситуациях, ко гда бе з ан ализа ко нкретной си туации 

не  возможна бо льшая активность. 

Ре  зультаты по ме  тодике «И зучение на правленности ли чности» 

В.Смекала и М. Ку чера бы ли по лучены сл едующие ре  зультаты.  

Пе  рвая гр уппа  «профессионально не  эффективных» пр одавцов:    

- шк ала «На  правленность на се  бя» (Н С) - 30 % - вы сокий уровень, 50%  - 

ср едний уровень, 20 % - ни зкий ур овень;  
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- шк ала «Н аправленно  сть на вз аимодействие» (НВ) – 50 % - вы сокий 

уровень, 40 % - ср едний уровень, 10% - ни зкий ур овень;  

- шк ала «Направленность на зада  ние» (Н З) - 80 % - вы сокий уровень, 

20%  - средний, 0%  - низкий уровень. 

  Вт орая гр уппа «профессионально эф  фективных» пр одавцов:    

- шк ала «На  правленность на се бя» (Н С) - 60 % вы сокий уровень, 30 % - 

ср едний уровень, 10% - ни зкий ур овень;  

- шк ала «Н аправленность на вз аимодействие» (НВ) – 60 % - вы сокий 

уровень, 20 % - ср едний уровень, 20% - н изкий ур овень;  

- шк ала «Н аправ ленность на за  дание» (Н З) – 50 % - ысокий уровень, 50 % 

- ср едний уровень, 0% - ни зкий уровень. 

Ан ализируя   зн ачения мо жно предположить, чт о дл я «профессионально 

не  эффективных»  пр одавцов пе  рвой гр уппы, ха  рактерна на  правленность на 

се  бя  и на задачу, ко торая ха  рактеризует че  ловека ка к ож идающего пр ямого 

во знаграждения и уд  овлетворения не  зависимо от того, как ую ра  боту и с ке м 

он выполняет.  

Та  кой че  ловек ча  ще вс  его бывает, за  нят са  мим собой, св оими чу вствами 

и пе  реживаниям  и и ма ло ре агирует на по требности лю дей во круг себя. В 

ра  боте видит, пр ежде всего,  во зможность уд  овлетворить св ои притязания. 

 Ан ализируя зн ачения во вт орой гр уппе «профессионально 

эф  фективных»  пр одавцов ха  рактерна  ко ллективная на  правленность и 

де  ловая направленность. Ко ллективистская на  правленность (н аправленность 

на вз аимоде йствие — НВ ) им  еет ме  сто тогда, ко гда по ступки че  ловека оп ре-

де  ляются ег о по требностью в общении, ст ремлением по ддерживать хо рошие 

от ношения с то варищами по работе. Та  кой че  ловек пр оявля  ет ин терес к 

со вместной деятельности. 

Де  ловая на правленность (н аправленность на за  дачу - НЗ) отра  жает 

пр еобладание мотивов, по рождаемых са мой деятельностью, ув лечение 
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пр оцессом деятельности, бе  скорыстное ст ремление к познанию, ов ладению 

но выми ум  ениями и навыками.  

Об  ычно та  кой че ловек ст ремится со трудничать с ко ллективом и 

до бивается на ибольшей пр одуктивности группы, а по этому ст арается 

ар гументиро вать то чку зрения, ко торую сч итает по лезной дл я вы полнения 

по ставленной задачи.  

Да  нные иссле дования по дтвер ждают на шу ги потезу о том,  чт о   

пс  ихологические ос  обенности ли чности вл ияют на эф  фективность ее 

пр офессиональной  деятельности. Результаты представлены на рисунке 2.9 и 

рисунке 2.10. 

 

 

 

Ри с. 2.9 Ре  зультаты по ме  тодике   «И зучение на  правленности ли чности» 

В.Смекала и М. Ку чера, пе  рвой гр уппы  не  эффективных продавцов. 
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Ри с. 2.10 Ре  зультаты по ме  тодике   «И зучение на  правленности ли чности» 

В.Смекала и М. Ку чера, второй гр уппы  эф  фективных пр одавцов.  

 

 

       2.3 Ст атистическая об  работка по лученных данных 

 

 

Пр оведем ст атистическую об  работку по лученных да  нных в хо де на шего 

ис  следования по U-к ритерию Ма  нна Уитни. 

Пр оведя ст атистическую об  работку по казателе  й по шк але «А даптивные 

сп особности», мы по лучили результаты, гд  е  U -  эм пирическая ра  вно 2, пр и 

U кр итической равно  U<0.01=19; U<0.05=27. 

Эт о св идетельствует о том, чт о на  ши да  нные по пр оведенному 

ис  следованию в  гр уппах   на ходятся в зо не значимости, чт о по дтверждает 

ги потезу о том, чт о ад  аптивность вл ияет на эф фективность тр удовой 

деятельности, че  м вы ше ад аптивные способности, те  м вы ше эф фект ивность 

тр удовой де  ятельности. В гр уппе эф  фективных пр одавцов вы ше ад аптивные 

способности, че  м в гр уппе не  эффективных продавцов. Пр оведя 

ст атистическую об  работку по казателей по шк але «н ервно-психическая 
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ус  тойчивость»  мы по лучили результаты, гд е U - эм пирическая ра  вно 0, пр и 

U - кр итической равно U<0.01=19; U<0.05=27, по казатели на  ходятся в зо не 

значимости, эт о го ворит о том, чт о в гр уппе эф фективных пр одавцов    

не  рвно- пс  ихическая ус  тойчивость вы ше зн ачит и вы ше ст рессоустойчивость 

группы. 

Пр оведя ст атистическую об  работку по казателей по шк але 

«К  оммуникативные ос  обенности» мы по лучили результаты, гд  е U-

эм  пирическая ра  вно 13, пр и U - кр итической равно U<0.01=19; U<0.05=27, 

по казатели на  ходятся в зо не значимости, чт о по дтверждает ни зкие 

ко ммуникативные ка  чества в гр уппе не  эффективных  продавцов. Ни зкие 

ко ммуникативные ка  чества вл ияют на эф  фективность тр удовой де  ятельности 

(с  нижается ка  чество продаж). 

Пр оведя ст атистическую об  работку по казателей по шк але Мо ральная 

но рмативность»  мы по лучили результаты, гд  е  U - эм пирическая ра вно 9 .5, 

пр и U- кр итической равно U<0.01=19; U<0.05=27, по казатели на  ходятся в 

зо не значимости, эт о го ворит о том, чт о по веденческая ре  гуляция вы ше в 

гр уппе эф  фективных продавцов. Со блюдение об щепринятых правил, 

ре  альное оц енивание се  бя в ко ллективе та  кже вл ияет на эф  фективность 

труда. 

Пр оведя ст атистическую об  работку по казателе  й по из учению мо тивации 

к   ус  пеху  мы  по лучили  результаты,   гд  е  U -   эм пирическая  ра вно  19, пр и  

U- кр итической равно U<0.01=19; U<0.05=27, по казатели на  ходятся в зо не 

значимости, эт о го ворит о том, чт о мо тивация к ус  пеху вы ше в гр уппе 

не  эффективных  продавцов. 

Пр оведя ст атистическую об  работку по казателе  й по из учению мо тивации 

к из беганию не  удач мы по лучили результаты, гд е  U -  эм пирическая ра вно 

17.5, пр и U - кр итической равно U<0.01=19; U<0.05=27, по казатели 

на  ходятся в зо не значимости, эт о зн ачимости го ворит о том, мо тивация к 

из  беганию не  удач вы ше в гр уппе эф  фективных пр одавцов.   
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Пр оведя ст атистическую об  работку по казателе  й по из учению   

на  правленности ли чности по шк але «Н аправленность на се  бя» -  мы 

по лучили результаты, гд е  U -  эм пирическая ра  вно 19, пр и U- кр итической 

равно  U<0.01=19; U<0.05=27, бо льше пр оявляется в гр уппе не  эффективных 

продавцов. 

Пр оведя ст атистическую об  работку по казателе  й по из учению   

на  правленности ли чности по шк але «Н аправленность на задание, де ло» -  мы 

по лучили результаты, гд  е  U -  эм пирическая ра  вно 9,5, пр и U- кр итической 

равно  U<0.01=19; U<0.05=27, бо льше пр оявляется в гр уппе эф  фективных 

продавцов. 

Ре  зультаты ко рреляционного ан ализа ре зультатов об  еих гр упп 

пр одавцов до казывают на  личие по ложительной вз аимосвязи ме  жду 

ад  аптационными ха  рактеристиками и по казателями мотивации, а та  кже 

на  правленности ли чности и эф  фективности тр удовой деятельности. 

Вс  е вы ше пр иведенные по казатели по да  нным ис следования в гр уппах   

на  ходятся в зо не значимости,  чт о по дтверждает на  шу ги потезу о том, чт о 

ад  аптивные способности, на  правленность ли чности и мо тивация вл ияют на 

эф  фективность тр удовой деятельности, че  м  вы ше ад аптивные сп особности 

мо тивация, ли чностные качества,  те  м вы ше эф фективность тр удовой 

деятельности. 

На  ша ги потеза ча стично по дтверждена. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 51 

2.4 Ре  комендации дл я ус  транения не желательных ка  честв продавца 

 

 

На ос  новании пр оведенного ис  следования и по лученных да  нных бы ли 

да  ны ре комендации дл я ус  транения не  желательных ка  честв продавца. 

1. Для по вышения ур овня ад аптационных способностей, пр именять 

ин дивидуальное ко нсультирование в ко мплексе с об учением на  выкам 

са  морегуляции пс  ихического со стояния. 

2. Дл я пе реориентировки на  правленности ли чности на вз аимоотношения 

и на задание, на де  ло об еспечить пр оведение тр енингов на сплоченность, на 

фо рмирование ко манды. 

3. Дл я пр одавцов со ст ажем ра  боты от  3 –х ле  т с мо тивацией на 

из  бегание неудач, пр оведение ин дивидуального ко нсультирование и 

мо тивационных тр енингов. 

4. На  ми ре комендуется ко мплекс да нных ме  тодик дл я 

пр офессионального пс  ихологического от бора ка ндидатов на до лжность 

пр одавца. 

Вс  е ре комендации ра  зработаны в хо де по лученных ре  зультатов 

пр оведенного ис  следования и на правлены на ра  боту с продавцами. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

 

 

Об  раз пр одавца иг  рает ва  жную ро ль в ра  звитии ры нка торговли. У 

людей, по тенциальных покупателей, вп ечатление о то рговой ко мпании 

ск ладывается на ос нове об  щения с продавцом. 

Современная сфера обслуживания ставит многообразие задач, решение 

которых непосредственно связано с теми или иными особенностями 

работников. Центральное место в сфере сервиса и услуг сейчас занимает 

торговля как отрасль, обеспечивающая российских потребителей самыми 

разнообразными товарами. Сейчас профессия продавца является наиболее 

востребованной на рынке труда. 

Профессионально важными качествами специалиста в сфере 

обслуживания (торговле) являются, прежде всего, личностные компоненты 

деятельности: психологический аспект взаимоотношений работника 

торговли и покупателя присутствует даже при простейших манипуляциях. 

Специфика профессиональной деятельности продавца состоит в том, что он в 

процессе своей работы не столько манипулирует предметами, сколько 

создает взаимоотношения с людьми. Таким образом, личностные 

особенности влияют на эффективность трудовой деятельности продавца. 

Оп ираясь на ан ализ пр оведенного исследования, бы ли оп ределены 

характеристики, яв ляющиеся на  иболее ва  жными дл я ус  пешной работы, 

на  иболее пр едпочтительные качества, и способности, ко торыми до лжен 

об  ладать пр одавец пр и пр иеме на работу, дл я да  льнейшего ус  пешного 

ра  звития ка  к профессионал, дл я ст абильной де  ятельности на вс  ех эт апах 

ра  звития организации. 

В ис  следовании уч увствовали дв е гр уппы: гр уппа эф  фективных 

пр одавцов   и гр уппа  не  эффективных пр одавцов. Об  щее ко личество вы борки 

со ставило 20 человек.  
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В ис  следовании бы ли ис  пользованы мн огоуровневый ли чностный 

оп росник «А даптивность» (М  ЛО-АМ) А.Г Ма клакова и С.В Чермянина, 

Ме  тодика «И зучение мо тивации к ус  пеху» Т.Элерс, Ме  тодика «Из учение 

мо тивации к из беганию не  удач» Т.Элерс, Ме  тодика «Н аправленность 

ли чности» В. См  екайл и М. Кучер. 

На ос  новании пр оведенного ис  следования бы ло установлено, чт о 

эф  фективность тр удовой де  ятельности за  висит от ур овня ад  аптивных 

особенностей, мотивации, а та кже ли чностных качеств, ка  к на ми и 

пр едполагалось ранее. 

У гр уппы «профессионально не  эффективных» пр одавцов, ли чностный 

ад  аптационный по тенциал и по веденчиская ре  гуляция ниже, но мо ральная 

но рмативность выше, че  м у гр уппы «профессионально эф  фективных» 

пр одавцов. 

Мо тивация у гр уппы «профессионально не  эффективных» пр одавцов к 

успеху, то гда ка  к у гр уппы «профессионально эф  фективных» пр одавцов к 

из  беганию неудач. У об  еих гр упп ис  пытуемых мы вы явили на  правленность 

ли чности эг  оистического ха  рактера – на себя. 

По по лученным да  нным бы ла пр оведена ст атистическая об  работка 

ре  зультатов по U - кр итерию Манна-Уитни, в хо де ко торой вы яснилось 

ча  стичное по дтверждение вы двинутых на  ми гипотез. Дл я ра боты с 

пр одавцами бы ли ра зработаны ре комендации дл я ру ководства да  нной 

организации. Ре  зультаты ис  следования по дтверждают вы двинутую гипотезу, 

следовательно, це  ль достигнута, за  дачи решены. 
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Пр иложение 1 

Ме  тодика мн огоуровневый ли чностный оп росник «А даптивность» 

(М  ЛО-АМ) А.  Г Ма  клакова и С. В Че рмянина 

Це  ль: ди агностика ад  аптивности ис  пытуемого по сл едующим 

па  раметрам: ад  аптивные сп особности, не  рвно-психическая ус  тойчивость, 

мо ральная но рмативность, ко ммуникативные ос  обенности. 

Оп росник со держит 16 5 во просов и им еет сл едующие шк алы: 

- «н ервно-психическая ус  тойчивость» (Н ПУ); 

- «к оммуникативные по тенциал» (К  П); 

- «м  оральная но рмативность» (М  Н); 

- «а  даптивные сп особности» (А С). 

Инструкция. 

Се  йчас Ва  м бу дет пр едложено от ветить на ря  д во просов, ка  сающихся 

не  которых ос  обенностей Ва  шего са  мочувствия, по ведения, ха  рактера. Бу дьте 

от кровенны, до лго не ра  здумывайте на  д со держанием во просов, да  вайте 

ес  тественный от вет, ко торый пе  рвым пр идет Ва  м в го лову. По мните, чт о не  т 

«х ороших» ил и «п лохих» от ветов.  

        Ес ли Вы от вечаете на во прос «д  а», по ставьте в со ответствующей кл етке 

ре  гистрационного бл анка зн ак «+» (п люс), ес  ли Вы вы брали от вет «н ет», 

по ставьте зн ак «- » (м  инус). Вн имательно сл едите за те м, чт обы но мер 

во проса ан кеты и но мер кл етки ре  гистрационного бл анка со впадали. 

От вечать ну жно на вс  е во просы по дряд, ни чего не пр опуская. 
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Ст имульный ма  териал 

1. Бы вает, чт о я се ржусь. 

2. Об ычно по ут рам я пр осыпаюсь св ежим и от дохнувшим. 

3. Се йчас я, пр имерно, та  к же ра ботоспособен, ка к и вс  егда. 

4. Су дьба оп ределенно не сп раведлива ко мн е. 

5. За  поры у ме  ня бы вают ре  дко. 

6. Вр еменами мн е оч ень хо телось по кинуть св ой до м. 

7. Вр еменами у ме  ня бы вают пр иступы см  еха ил и пл ача. 

8. Мн е ка жется, чт о ме  ня ни кто не по нимает. 

9. Сч итаю, чт о, ес ли кт о-то пр ичинил мн е зл о, я до лжен ем у от ветить те  м же  . 

10 . Ин огда мн е в го лову пр иходят та  кие не  хорошие мы сли, чт о лу чше о ни х 

ни кому не ра  ссказывать. 

11 . Мн е бы вает тр удно со средоточиться на ка  кой-либо за  даче ил и ра боте. 

12 . У ме ня бы вают оч ень ст ранные и не  обычные пе  реживания. 

13 . У ме ня от сутствовали не  приятности из -за мо его по ведения. 

14 . В де тстве я од но вр емя со вершал ме лкие кр ажи. 

15 . Ин огда у ме  ня по является же лание ло мать ил и кр ушить вс  е во круг. 

16 . Бы вало, чт о я це  лыми дн ями ил и да  же не  делями ни чего не мо г де лать, 

по тому чт о ни как не мо г за ставить се  бя вз яться за ра  боту. 

17 . Со н у ме ня пр ерывистый и бе  спокойный. 

18 . Мо я се мья от носится с не одобрением к то й ра боте, ко торую я вы брал. 

19 . Бы вали сл учаи, чт о я не сд ерживал св оих об  ещаний. 

20 . Го лова у ме  ня бо лит ча  сто. 
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21 . Ра з в не  делю ил и ча  ще я бе з вс  якой ви димой пр ичины вн езапно ощ ущаю 

жа  р во вс  ем те  ле. 

22 . Бы ло бы хо рошо, ес ли бы по чти вс  е за  коны от менили. 

23 . Со стояние мо его зд оровья по чти та  кое же  , ка к у бо льшинства мо их 

зн акомых (н е ху же). 

24 . Вс  тречая на ул ице св оих зн акомых ил и шк ольных др узей, с ко торыми я 

да  вно не ви делся, я пр едпочитаю пр оходить ми мо, ес ли он и со мн ой не 

за  говаривают пе  рвыми. 

25 . Бо льшинству лю дей, ко торые ме ня зн ают, я нр авлюсь. 

26 . Я че ловек об  щительный. 

27 . Ин огда я та к на стаиваю на св оем, чт о лю ди те  ряют те  рпение. 

28 . Бо льшую ча  сть вр емени на  строение у ме  ня по давленное. 

29 . Те перь мн е тр удно на  деяться на то , чт о я че го-нибудь до бьюсь в жи зни. 

30 . У ме ня ма ло ув еренности в се  бе. 

31 . Ин огда я го ворю не  правду. 

32 . Об  ычно я сч итаю, чт о жи знь - ст оящая шт ука. 

33 . Я сч итаю, чт о бо льшинство лю дей сп особны со лгать, чт обы 

пр одвинуться по сл ужбе. 

34 . Я ох отно пр инимаю уч астие в со браниях и др угих об  щественных 

ме  роприятиях. 

35 . Я сс орюсь с чл енами мо ей се  мьи оч ень ре  дко. 

36 . Ин огда я си льно ис  пытываю же  лание на  рушить пр авила пр иличия ил и 

ко му-нибудь на  вредить. 

37 . Са  мая тр удная бо рьба дл я ме ня - эт о бо рьба с са мим со бой. 

38 . Мы шечные су дороги ил и по дергивания у ме  ня бы вают кр айне ре  дко (и ли 

по чти не бы вают). 
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39 . Я до вольно бе  зразличен к то му, чт о со мн ой бу дет. 

40 . Ин огда, ко гда я се бя не важно чу вствую, я бы ваю ра  здражительным. 

41 . Бо льшую ча  сть вр емени у ме ня та  кое чу вство, чт о я сд  елал чт о-то не то 

ил и да же пл охое. 

42 . Не  которые лю ди до то го лю бят ко мандовать, чт о ме  ня та  к и тя  нет де лать 

вс  е на перекор, да же ес  ли я зн аю, чт о он и пр авы. 

43 . Я ча сто сч итаю се  бя об язанным от стаивать то , чт о на хожу сп раведливым. 

44 . Мо я ре  чь се йчас та  кая же , ка к вс  егда (н е бы стрее и не ме длен - не е, не т 

ни хр ипоты, ни не  внятности. 

45 . Я сч итаю, чт о мо я се мейная жи знь та  кая же хо рошая, ка  к и бо льшинства 

мо их зн акомых. 

46 . Ме  ня уж асно за  девает, ко гда ме ня кр итикуют ил и ру гают. 

47 . Ин огда у ме  ня бы вает та  кое чу вство, чт о я пр осто до лжен на - не сти 

по вреждение се  бе ил и ко му-нибудь др угому. 

48 . Мо е по ведение в зн ачительной ме  ре оп ределяется об ычаями те х, кт о ме  ня 

ок ружает. 

49 . В де тстве у ме  ня бы ла та  кая ко мпания, гд е вс е ст арались ст оять др уг за 

др уга. 

50 . Ин огда ме ня та к и по дмывает с ке  м-нибудь за  теять др аку. 

51 . Бы вало, чт о я го ворил о ве  щах, в ко торых не ра  збираюсь. 

52 . Об  ычно я за  сыпаю сп окойно и ме  ня не тр евожат ни какие мы сли. 

53 . По следние не сколько ле  т я чу вствую се бя хо рошо. 

54 . У ме ня ни когда не бы ло ни пр ипадков, ни су дорог. 

55 . Се  йчас ма сса мо его те  ла по стоянная (я не ху дею и не по лнею). 

56 . Я сч итаю, чт о ме ня ча сто на  казывали не  заслуженно. 

57 . Я ле гко мо гу за  плакать. 
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58 . Я ма ло ус  таю. 

59 . Я бы л бы до вольно сп окоен, ес ли бы у ко го-нибудь из мо ей се  мьи бы ли 

не  приятности из -за на  рушения за  кона. 

60 . С мо им ра ссудком тв орится чт о-то не  ладное. 

61 . Чт обы ск рыть св ою за стенчивость, мн е пр иходится за  трачивать бо льшие 

ус  илия. 

62 . Пр иступы го ловокружения у ме  ня бы вают оч ень ре  дко (и ли по чти не 

бы вают). 

63 . Ме  ня бе спокоят се ксуальные (п оловые) во просы. 

64 . Мн е тр удно по ддерживать ра  зговор с лю дьми, с ко торыми я то лько чт о 

по знакомился. 

65 . Ко гда я пы таюсь чт о-то сд  елать, то ча  сто за мечаю, чт о у ме ня др ожат 

ру ки. 

66 . Ру ки у ме  ня та кие же ло вкие и пр оворные, ка  к и пр ежде. 

67 . Бо льшую ча  сть вр емени я ис пытываю об  щую сл абость. 

68 . Ин огда, ко гда я см ущен, я си льно по тею, и ме  ня эт о ра здражает. 

69 . Бы вает, чт о я от кладываю на за  втра то , чт о до лжен сд елать се годня. 

70 . Ду маю, чт о я че  ловек об реченный. 

71 . Бы вали сл учаи, чт о мн е бы ло тр удно уд  ержаться от то го, чт обы чт о-

нибудь не ст ащить у ко го-либо ил и гд  е-нибудь, на  пример в ма газине. 

72 . Я зл оупотреблял сп иртными на  питками. 

73 . Я ча сто о че  м-нибудь тр евожусь. 

74 . Мн е бы хо телось бы ть чл еном не скольких кр ужков ил и об  ществ. 

75 . Я ре дко за дыхаюсь, и у ме  ня не бы вает си льных се  рдцебиений. 

76 . Вс  ю св ою жи знь я ст рого сл едую пр инципам, ос  нованным на чу встве 

до лга. 
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77 . Сл учалось, чт о я пр епятствовал ил и по ступал на  перекор лю дям пр осто из 

пр инципа, а не по тому, чт о де  ло бы ло де йствительно ва  жным. 

78 . Ес ли мн е не гр озит шт раф и ма шин по близости не  т, я мо гу пе  рейти ул ицу 

та  м, гд е хо чется, а не та  м, гд е по ложено. 

79 . Я вс  егда бы л не  зависимым и св ободным от ко нтроля со ст ороны се  мьи. 

80 . У ме ня бы вали пе риоды та  кого си льного бе  спокойства, чт о я да же не мо г 

ус  идеть на ме  сте. 

81 . За частую мо и по ступки не  правильно ис  толковывали. 

82 . Мо и ро дители и (и ли) др угие чл ены мо ей се  мьи пр идираются ко мн е 

бо льше, че м на  до. 

83 . Кт о-то уп равляет мо ими мы слями. 

84 . Лю ди ра  внодушны и бе  зразличны к то му, чт о с то бой сл учится. 

85 . Мн е нр авится бы ть в ко мпании, гд е вс  е по дшучивают др уг на  д др угом. 

86 . В шк оле я ус  ваивал ма  териал ме дленнее, че  м др угие. 

87 . Я вп олне ув ерен в се  бе. 

88 . Ни кому не до верять - са  мое бе зопасное. 

89 . Ра з в не делю ил и ча  ще я бы ваю оч ень во збужденным и вз волнованным. 

90 . Ко гда я на хожусь в ко мпании, мн е тр удно на  йти по дходящую те  му дл я 

ра  зговора. 

91 . Мн е ле гко за ставить др угих лю дей бо яться ме  ня и, ин огда, я эт о де лаю 

ра  ди за бавы. 

92 . В иг ре я пр едпочитаю вы игрывать. 

93 . Гл упо ос  уждать че  ловека, об  манувшего то го, кт о са м по зволяет се  бя 

об  манывать. 

94 . Кт о-то пы тается во здействовать на мо и мы сли. 

95 . Я еж едневно вы пиваю не  обычно мн ого во ды. 
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96 . Сч астливее вс  его я бы ваю, ко гда ос таюсь од  ин. 

97 . Я во змущаюсь ка  ждый ра  з, ко гда уз наю, чт о пр еступник по ка  кой-либо 

пр ичине ос  тался бе  знаказанным. 

98 . В мо ей жи зни бы л од  ин ил и не  сколько сл учаев, ко гда я чу вствовал, чт о 

кт о-то по средством ги пноза за  ставляет ме  ня со вершать те ил и ин ые 

по ступки. 

99 . Я оч ень ре дко за говариваю с лю дьми пе  рвым. 

10 0. У ме  ня ни когда не бы ло ст олкновений с за  коном. 

10 1. Мн е пр иятно им  еть ср еди св оих зн акомых зн ачительных лю дей, эт о ка к 

бы пр идает мн е ве  с в со бственных гл азах. 

10 2. Ин огда бе з вс  якой пр ичины у ме  ня вд  руг на  ступают пе  риоды не  обычной 

ве  селости. 

10 3. Жи знь дл я ме ня по чти вс  егда св язана с на пряжением. 

10 4. В шк оле мн е бы ло оч ень тр удно го ворить пе  ред кл ассом. 

10 5. Лю ди пр оявляют по от ношению ко мн е ст олько со чувствия и си мпатии, 

ск олько я за  служиваю. 

10 6. Я от казываюсь иг  рать в не которые иг ры, по тому, чт о эт о у ме ня пл охо 

по лучается. 

10 7. Мн е ка  жется, чт о я за  вожу др узей с та  кой же ле  гкостью, ка  к и др угие. 

10 8. Мн е не  приятно, ко гда во круг ме  ня лю ди. 

10 9. Ка к пр авило, мн е не ве зет. 

11 0. Ме ня ле гко пр ивести в за  мешательство. 

11 1. Не  которые из чл енов мо ей се мьи со вершали по ступки, ко торые ме  ня 

пу гали. 

11 2. Ин огда у ме  ня бы вают пр иступы см  еха ил и пл ача, с ко торыми ни как не 

мо гу сп равиться. 

 



 66 

Продолжение приложения 1 

11 3. Мн е бы вает тр удно пр иступить к вы полнению но вого за  дания ли на  чать 

но вое де ло. 

11 4. Ес ли бы лю ди не бы ли на строены пр отив ме ня, я до стиг бы в жи зни 

го раздо бо льшего. 

11 5. Мн е ка  жется, чт о ме ня ни кто не по нимает. 

11 6. Ср еди мо их зн акомых ес  ть лю ди, ко торые мн е не нр авятся. 

11 7. Я ле гко те  ряю те  рпение с лю дьми. 

11 8. Ча сто в но вой об  становке я ис  пытываю чу вство тр евоги. 

11 9. Ча сто мн е хо чется ум  ереть. 

12 0. Ин огда я бы ваю та  к во збужден, чт о мн е бы вает тр удно за  снуть. 

12 1. Ча сто я пе рехожу на др угую ст орону ул ицы, чт обы из бежать вс  тречи с 

те  м, ко го я ув идел. 

12 2. Бы вало, чт о я бр осал на чатое де ло, та  к ка  к бо ялся, чт о не сп равлюсь с 

ни м. 

12 3. По чти ка  ждый де нь сл учается чт о-нибудь, чт о пу гает ме ня. 

12 4. Да  же ср еди лю дей я об ычно чу вствую се  бя од иноким. 

12 5. Я уб  ежден, чт о су ществует ли шь од  но-единственное пр авильное 

по нимание см  ысла жи зни. 

12 6. В го стях я ча  ще си жу гд  е-нибудь в ст ороне ил и ра зговариваю с ке  м-

нибудь од  ним, че м пр инимаю уч астие в об  щих ра  звлечениях. 

12 7. Мн е ча  сто го ворят, чт о я вс пыльчив. 

12 8. Бы вает, чт о я с ке  м-нибудь по сплетничаю. 

12 9. Ча сто мн е бы вает не приятно, ко гда я пы таюсь пр едостеречь ко го-либо 

от ош  ибок, а ме ня по нимают не  правильно. 

13 0. Я ча  сто об ращаюсь к лю дям за со ветом. 
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13 1. Ча сто, да же то гда, ко гда дл я ме ня ск ладывается вс  е хо рошо, я чу вствую, 

чт о дл я ме ня вс е бе зразлично. 

13 2. Ме ня до вольно тр удно вы вести из се  бя. 

13 3. Ко гда я пы таюсь ук азать лю дям на их ош  ибки ил и по мочь, он и ча  сто 

по нимают ме  ня не правильно. 

13 4. Об ычно я сп окоен, и ме  ня не легко вы вести из ду шевного ра  вновесия. 

13 5. Я за служиваю су рового на  казания за св ои по ступки. 

13 6. Мн е св ойственно та  к си льно пе  реживать св ои ра  зочарования, то я не 

мо гу за  ставить се  бя не ду мать о ни х. 

13 7. Вр еменами мн е ка  жется, чт о я ни на чт о не пр игоден. 

13 8. Бы вало, чт о пр и об  суждении не  которых во просов я, ос  обо не 

за  думываясь, со глашался с мн ением др угих. 

13 9. Ме ня ве  сьма бе спокоят вс  евозможные не  счастья. 

14 0. Мо и уб  еждения и вз гляды не поколебимы. 

14 1. Я ду маю, чт о мо жно, не на рушая за кона, по пытаться на  йти в не м 

ла  зейку. 

14 2. Ес ть лю ди, ко торые мн е на столько не  приятны, чт о я в гл убине ду ши 

ра  дуюсь, ко гда он и по лучают на  гоняй за чт о-нибудь. 

14 3. У ме  ня бы вали пе  риоды, ко гда из -за во лнения я те рял со н. 

14 4. Я по сещаю вс евозможные об  щественные ме  роприятия, по тому чт о эт о 

по зволяет мн е бы вать ср еди лю дей. 

14 5. Мо жно пр остить лю дям на рушение те  х пр авил, ко торые он и сч итают 

не  разумными. 

14 6. У ме  ня ес ть ду рные пр ивычки, ко торые на  столько си льны, чт о бо роться 

с ни ми пр осто бе сполезно. 

14 7. Я ох отно зн акомлюсь с но выми лю дьми. 
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14 8. Бы вает, чт о не приличная ил и да же не  пристойная шу тка у ме  ня вы зывает 

см  ех. 

14 9. Ес ли де ло ид ет у ме  ня пл охо, то мн е ср азу хо чется вс  е бр осить. 

15 0. Я пр едпочитаю де  йствовать со гласно со бственным пл анам, а сл едовать 

ук азаниям др угих. 

15 1.Лю блю, чт обы ок ружающие зн али мо ю то чку зр ения. 

15 2. Ес ли я пл охого мн ения о че ловеке ил и да же пр езираю ег  о, я ма ло 

ст араюсь ск рыть эт о от не  го. 

15 3. Я че  ловек не рвный и ле  гко и во збудимый. 

15 4. Вс  е у ме  ня по лучается пл охо, не та  к ка  к на до. 

15 5. Бу дущее мн е ка  жется бе знадежным. 

15 6. Лю ди до вольно ле  гко мо гут из менить мо е мн ение, да же ес ли до эт ого 

он о ка  залось мн е не поколебимым. 

15 7. Не  сколько ра  з в не делю у ме ня бы вает та кое чу вство, чт о до лжно 

сл учиться чт о-то ст рашное. 

15 8. Бо льшую ча  сть вр емени я чу вствую се бя ус  талым. 

15 9. Я лю блю бы вать на ве  черах и пр осто в ко мпаниях. 

16 0. Я ст араюсь ук лониться от ко нфликтов и за  труднительных по ложений. 

16 1. Ме ня оч ень ра здражает то , чт о я за бываю, ку да кл аду ве  щи. 

16 2. Пр иключенческие ра  ссказы мн е нр авятся бо льше, че м ра ссказы лю бви. 

16 3. Ес ли я за хочу сд  елать чт о-то, но ок ружающие сч итают, чт о эт ого де лать 

не ст оит, я мо гу ле  гко от казаться от св оих на  мерений. 

16 4. Гл упо ос  уждать лю дей, ко торые ст ремятся ух ватить от жи зни вс  е, чт о 

мо гут. 

16 5. Мн е бе зразлично, чт о об о мн е ду мают др угие. 
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Табл. 1, п.1. 

Ал горитм обр аботки да  нных и ин терпретация.   

   Кл  ючи к мн огоуровневому ли чностному оп роснику «А даптивность». 
На именование 

шк алы 

Но мера во просов 

с от ветом «д а» 

 

Но мера во просов 

с от ветом «н  ет» 

 

Достоверность 

(Д) 

 

 1,10,19,31,51,69, 

78,92,101,116, 

128,138,148 

 

Ад аптивные 

сп  особности 

(АС) 

 

4,6,7,8,9,11,12,14,15,16,17,18,20,21,22,24,2

7,28, 

29,30,33,36,37,39,40,41,42,43,46,47,50,56,5

7,59,660,61,63,64,65,67,68,70,71,72,73,75,7

7,79,80,81, 

82,83,84,86,88,89,90,91,93,94,9596,98,99,1

02, 

103,104,106,108,109,110,111,112,113,114,1

15, 

117,118,119,120,121,122,123,124,125,126,1

29, 

131,133,135,136,137,139,141,142,143,145,1

46, 

149,150,151,152,153,154,155,156,157,158,1

61, 

162,164,165 

 

2,3,5,13,23,25,26, 

32,34,35,38,44,45, 

48,49,52,53,54,55,58,62,66,74,76,

85,87,97,100,105,107,127,130,132

,134, 

140,144,147,159, 

160,163 

 

Не рвно- 

пс ихическая 

ус тойчивость 

(Н ПУ) 

4,6,7,8,11,12,15,16,17,18,20,21,28,29,30,37,

39, 

40,41,47,57,60,63,65,67,68,70,71,73,80,82, 

83,84,86,89,94,95,96,98,102,103,108,109,11

0, 

11 1,112,113,115,117,118,119,120,122,123,1

24, 

12 7,129,131,135,136,137,139,143,146,149,1

53,154,155,156,157,158,161,162 

 

2,3,5,23,25,32,38,44,45,49,52,53,5

4,55,58,62,66,75,87, 

10 5, 13 2,134, 

140 

 

Ко ммуникатив

ный по тенциал 

(К П) 

,24,27,33,43,46,61,64,81,88,90,99,104,106,1

14,121,126,133,142,151,152 

26,34,35,48,74,85,107,130,144,14

7, 

159 

 

Мо  ральная 

но рмативность 

(М Н) 

4,22,36,42,50,56,59,72,77,79,91,93,125,141,

145,150,164,165 

13,76,97,100,160, 

163 
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Табл. 2, п.1 

 П еревод в ба  ллы ре зультатов, по лученных по шк алам ме тодики 

«А даптивность». 

 

 

АС НПУ КП МН Баллы 

10 4 и бо лее 68 и бо лее 25 и бо лее 18 и бо лее 1 

103-87 67-52 24-22 17-16 2 

86-72 51-41 21-19 15-14 3 

71-57 40-30 18-16 13-12 4 

56-43 29-20 15-14 11-10 5 

42-36 19-15 13-12 9 6 

35-29 14-10 11-10 8-7 7 

28-23 9-8 9-8 6 8 

22-19 7-6 7-6 5 9 

18 - и ме нее 5- и ме нее 5- и ме нее 4- и ме нее 10 
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Ме  тодика «И зучение мо тивации к ус  пеху» Т.  Элерса 

      Це  ль: ди агностика мо тивационной на  правленности ли чности на 

до стижение ус  пеха   

Инструкция: 

Ва  м бу дет пр едложен 41 во прос, на ка  ждый из ко торых от ветьте «Д  а» ил и 

«Н ет». 

Ст имульный ма  териал 

1. Ко гда им еется вы бор ме  жду дв умя ва  риантами, ег  о лу чше сд елать бы стрее, 

че  м от ложить на оп ределенное вр емя. 

2. Я ле гко ра  здражаюсь, ко гда за мечаю, чт о не мо гу на вс  е ст о пр оцентов 

вы полнить за  дание. 

3. Ко гда я ра ботаю, эт о вы глядит та  к, бу дто я вс  е ст авлю на ка  рту. 

4. Ко гда во зникает пр облемная си туация, я ча ще вс  его пр инимаю ре  шение 

од  ним из по следних. 

5. Ко гда у ме ня дв а дн я по дряд не т де  ла, я те  ряю по кой. 

6. В не  которые дн и мо и ус  пехи ни же ср едних. 

7. По от ношению к се  бе я бо лее ст рог, че  м по от ношению к др угим. 

8. Я бо лее до брожелателен, че  м др угие. 

9. Ко гда я от казываюсь от тр удного за  дания, я по том су рово ос  уждаю се  бя, 

та  к ка  к зн аю, чт о в не  м я до бился бы ус  пеха. 

10 . В пр оцессе ра боты я ну ждаюсь в не  больших па  узах от дыха. 

11 . Ус ердие — эт о не ос  новная мо я че рта. 

12 . Мо и до стижения в тр уде не вс  егда од  инаковы. 
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13 . Ме  ня бо льше пр ивлекает др угая ра бота, че  м та , ко торой я за нят. 

14 . По рицание ст имулирует ме  ня си льнее, че м по хвала. 

15 . Я зн аю, чт о мо и ко ллеги сч итают ме  ня де льным че  ловеком. 

16 . Пр епятствия де  лают мо и ре  шения бо лее тв ердыми. 

17 . У ме ня ле гко вы звать че  столюбивые по мыслы. 

18 . Ко гда я ра ботаю бе  з вд  охновения, эт о об  ычно за метно. 

19 . Пр и вы полнении ра  боты я не ра ссчитываю на по мощь др угих. 

20 . Ин огда я от кладываю то , чт о до лжен сд елать се йчас.  

21 . Ну жно по лагаться то лько на са  мого се  бя. 

22 . В жи зни ма ло ве щей бо лее ва  жных, че  м де  ньги. 

23 . Вс  егда, ко гда мн е пр едстоит вы полнить ва  жное за  дание, я ни о че  м 

др угом не ду маю. 

24 . Я ме нее че столюбив, че  м мн огие др угие. 

25 . В ко нце от пуска я об  ычно ра  дуюсь, чт о ск оро вы йду на ра  боту. 

26 . Ко гда я ра сположен к ра  боте, я де лаю ее лу чше и кв алифицированнее, 

че  м др угие. 

27 . Мн е пр още и ле гче об щаться с лю дьми, ко торые мо гут уп орно ра  ботать. 

28 . Ко гда у ме  ня не т де л, я чу вствую, чт о мн е не по се бе. 

29 . Мн е пр иходится вы полнять от ветственную ра  боту ча  ше, че  м др угим. 
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30 . Ко гда мн е пр иходится пр инимать ре  шения, я ст араюсь де лать эт о ка  к 

мо жно лу чше. 

31 . Мо и др узья ин огда сч итают ме  ня ле нивым. 

32 . Мо и ус  пехи в ка  кой-то ме  ре за висят от мо их ко ллег. 

33 . Бе ссмысленно пр отиводействовать во ле ру ководителя. 

34 . Ин огда не зн аешь, ка кую ра  боту пр идется вы полнять. 

35 . Ко гда чт о-то не ла дится, я не терпелив. 

36 . Я об ычно об  ращаю ма ло вн имания на св ои до стижения. 

37 . Ко гда я ра ботаю вм  есте с др угими, мо я ра бота да ет бо льшие ре  зультаты, 

че  м ра бота др угих. 

38 . Мн огое, за чт о я бе русь, я не до вожу до ко нца. 

39 . Я за видую лю дям, ко торые не за гружены ра  ботой. 

40 . Я не за видую те  м, кт о ст ремится к вл асти и по ложению. 

41 . Ко гда я ув ерен, чт о ст ою на пр авильном пу ти, дл я до казательства св оей 

пр авоты я мо гу по йти на кр айние ме ры. 

    Об работка и ин терпретация ре  зультатов: 1 ба лл да  ется за сл едующие 

от веты: 2- 5, 7- 10, 14 -17, 21 , 22 , 25 -30, 32 , 37 , 41 , ес ли ис пытуемый от ветил 

«Д  а», и за от веты «Н ет» по вы сказываниям 6, 13 , 18 , 20 , 24 , 31 , 36 , 38 , 39 . 

От веты на вы сказывания 1, 11 , 12 , 19 , 33 - 35 , 40 не уч итываются.     

По дсчитывается об  щая су мма ба ллов. 
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Ме  тодика на из учение мо тивации к из беганию не  удач т. Эл ерса 

 

      Це  ль: ди агностика мо тивации к из беганию не  удач. 

Инструкция. 

      В ка  ждой ст роке вы берите то лько од  но из 3- х сл ов, ко торое на  иболее 

то чно ва  с хара  ктеризует и по меть св ой вы бор в бл анке дл я от ветов. 

Ст имульный ма  териал 

1 2 3 

1. см елый бдительный предприимчивый 

2.кроткий робкий упрямый 

3.осторожный решительный пессимистичный 

4.непостоянный бесцеремонный внимательный 

5. не умный трусливый недумающий 

6.ловкий бойкий предусмотрительный 

7.хладнокровный колеблющийся удалой 

8.стремительный легкомысленный боязливый 

9. не задумывающийся жеманный непредусмотрительный 

10.оптимистичный добросовестный чуткий 

11 . ме ланхоличный сомневающийся неустойчивый 

12.трусливый небрежный взволнованный 

13.опрометчивый тихий боязливый 

14.внимательный неблагоразумный смелый 

15.рассудительный быстрый мужественный 

16.предприимчивый осторожный предусмотрительный 

17.взволнованный рассеянный робкий 

18.малодушный неосторожный бесцеремонный 

19 . пу гливый нерешительный нервный 

20.исполнительный преданный авантюрный 

21 . пр едусмотрительный бойкий отчаянный 

22.укрощенный безразличный небрежный 

23 . ос торожный беззаботный терпеливый 

24.разумный заботливый храбрый 

25 . пр едвидящий неустрашимый добросовестный 

26 . по спешный пугливый беззаботный 

27.рассеянный опрометчивый пессимистичный 

28.осмотрительный рассудительный предприимчивый 

29 . ти хий неорганизованный боязливый 

30 . оп тимистичный бдительный беззаботный 
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Ключ   

1/ 2; 2/ 1; 2/ 2; 3/ 1; 3/ 3; 4/ 3; 5/ 2; 6/ 3; 7/ 2; 7/ 3; 8/ 3; 9/ 1; 9/ 2; 10 /2; 11 /1; 11 /2; 12 /1; 

12 /3; 13 /2; 13 /3; 14 /1; 15 /1; 16 /2; 16 /3; 17 /3; 18 /1; 19 /1; 19 /2; 20 /1; 20 /2; 21 /1; 

22 /1; 23 /1; 23 /3; 24 /1; 24 /2; 25 /1; 26 /2; 27 /3; 28 /1; 28 /2; 29 /1; 29 /3; 30 /2. 

     Ан ализ ре  зультатов и вы воды: Че  м бо льше су мма ба ллов, те  м вы ше 

ур овень мо тиваци и к из  беганию не  удач, за  щите: 

 от 2 до 10 ба ллов: ни зкая мо тивация к за  щите; 

 от 11 до 16 ба ллов: ср едний ур овень мо тивации; 

 от 17 до 20 ба ллов: вы сокий ур овень мо тивации; 

 св ыше 20 ба  ллов: сл ишком вы сокий ур овень мо тиваци и к из беганию 

не  удач, за  щите. 
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Ме  тодика «Н аправленность ли чности» В. См  екайл и М. Ку чер. 

 

Це  ль: оп ределение на  правленности че  лове  ка: ли чностной (н а се бя), 

ко ллективистской (н а вз аимодействие) и де ловой (н а за дачу). 

Инструкция. 

       Ва  м пр едлагается ря д не оконченных пр едложений (у тверждений), по 

ка  ждому из ни х во зможны тр и ва  рианта ок ончания (о твета), об  означенные 

бу квами «а», «б», «в». 

       Да в от веты по оп роснику, вы по лучите ор иентировочную ин формацию о 

не  которых ос  обенностях ва  шей ли чности. Из от ветов по ка  ждой по зиции 

вы берите то т, ко торый лу чше вс  его вы ражает ва  шу то чку зр ения, бо льше 

вс  его со ответствует пр авде. Бу кву эт ого от вета за  пишите в гр афе «б  ольше 

вс  его» бл анка дл я от ветов. За  тем вы берите от вет, ме нее вс  его 

со ответствующий ва  шему мн ению, и по ставьте ег  о бу кву в гр афе «м  еньше 

вс  его». 
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Ст имульный ма  териал. 

1. Бо льше вс  его в жи зни да ет уд  овлетворение: а) вы сокая оц енка тв оей 

ра  боты; б) со знание то го, чт о ра бота вы полнена хо рошо; в) со знание то го, 

чт о на  ходишься ср еди др узей. 

2. Ес  ли бы я иг  рал в фу тбол, то хо тел бы бы ть: а) тр енером; б) из вестным 

иг  роком;в) из бранным ка  питаном ко манды. 

3. Лу чшими пр еподавателями яв ляются те  , кт о: а) им  еют ин дивидуальный 

по дход к уч ащимся; б) ув лечены св оим пр едметом и вы зывают ин терес к 

не  му; в) со здают до брожелательную ат мосферу в кл ассе. 

4. Уч ащиеся оц енивают ка  к са  мых пл охих пр еподавателей, те  х кт о: а) не 

ск рывают, чт о не которые лю ди им не симпатичны; б) вы зывают у вс  ех ду х 

со ревнования; в) со здают пр едставление о пр еподаваемом пр едмете ка к не 

ин тересующем их . 

5. Я ра д, ес ли мо и др узья: а) по могают др угим пр и вс  якой во зможности; б) 

вс  егда ве рны и на дежны; в) ин теллигентны, им  еют ши рокие ин тересы. 

6. Лу чшими др узьями сч итают те  х: а) с ко торыми ск ладываются хо рошие 

от ношения; 

б) ко торые мо гут сд  елать бо льше, че м др угие; в) на ко торых вс  егда мо жно 

по ложиться. 

7. Я хо тел бы бы ть та  ким, ка  к те : а) кт о до бился жи зненного ус  пеха; б) кт о 

мо жет бы ть ув леченным че  ловеком; в) кт о от личается др ужелюбием и 

до брожелательностью. 

8. Ес  ли бы я мо г вы бирать, я хо тел бы бы ть: а) на  учным ра  ботником; б) 

на  чальником от дела; в) оп ытным ле  тчиком. 

9. Ко гда я бы л ре бенком, я лю бил: а) иг  ры с др узьями; б) ус  певать во вс  ех 

св оих де  лах; в) ко гда ме  ня хв алили. 
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10 . Бо льше вс  его мн е не нр авится, ко гда: а) я вс  тречаю пр епятствия в св оих 

за  нятиях; б) ух удшаются др ужеские от ношения; в) ме  ня кр итикуют 

11 . Ос новная за дача шк олы до лжна за ключаться в: а) по дготовке уч ащихся к 

ра  боте по сп ециальности; б) ра  звитии ин дивидуальных сп особностей и 

са  мостоятельности; в) во спитании в уч ащихся ка  честв, бл агодаря ко торым 

он и мо гли бы уж иваться с лю дьми. 

12 . Мн е не нр авятся ко ллективы, в ко торых: а) не  демократичная ат мосфера; 

б) че  ловек те  ряет ин дивидуальность в об  щей ма ссе; в) не  возможно 

пр оявление со бственной ин ициативы. 

13 . Ес ли бы у ме ня бы ло бо льше св ободного вр емени, я бы ис пользовал ег  о: 

а) дл я об щения с др узьями; б) дл я лю бимых де  л и са мообразования; в) дл я 

бе  спечного от дыха. 

14 . Мн е ка жется, чт о я сп особен на ма ксимальную от дачу, ко гда: а) ра  ботаю 

с си мпатичными лю дьми; б) у ме  ня ра  бота, ко торая мн е по ду ше; в) мо и 

ус  илия до статочно во знаграждаются. 

15 . Я лю блю, ко гда: а) др угие це  нят ме  ня; б) чу вствую уд  овлетворение от 

вы полняемой ра  боты; в) пр иятно пр овожу вр емя с др узьями. 

16 . Ес ли бы об о мн е на писали в га  зете, мн е хо телось бы , чт обы: а) от метили 

мо и ус  пехи в де  лах; б) по хвалили ме  ня за мо ю ра  боту; в) со общили, чт о ме ня 

ча  сто вы бирают в со веты ко ллективов, в де путаты, ли дером ко манды. 

17 . Лу чше вс его уч иться, ко гда пр еподаватель: а) им  еет ин дивидуальный 

по дход ко мн е; б) ст имулирует ме  ня на бо лее ин тенсивный тр уд; в) вы зывает 

ди скуссии по ра  збираемым во просам. 

18 . Не  т ни чего ху же, че  м: а) ос  корбление ли чного до стоинства; б) не  успех 

пр и вы полнении ва  жного за  дания; в) по теря др узей. 

19 . Бо льше вс  его я це ню: а) ли чный ус  пех; б) об  щую, со вместную ра  боту; в) 

фа  ктические ре  зультаты. 
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20 . Оч ень ма ло лю дей, ко торые: а) де  йствительно ра  дуются вы полненной 

ра  боте; б) с уд  овольствием ра  ботают со вместно; в) вы полняют ра  боту по -

настоящему хо рошо. 

21 . Я не пе реношу: а) сс  оры и сп оры; б) не  приятие вс  его но вого; в) лю дей, 

ст авящих се  бя вы ше др угих. 

22 . Мн е хо телось бы : а) чт обы ок ружающие сч итали ме  ня св оим др угом; б) 

по могать др угим в об  щем де ле; в) вы зывать во схищение др угих. 

23 . Я лю блю ру ководство (н ачальника), ко торое: а) тр ебовательно; б) 

по льзуется ав торитетом; в) до ступно. 

24 . Же лательно, чт обы на ра  боте: а) ре  шения пр инимались со вместно; б) 

бы ла во зможность са  мостоятельно ре  шать пр облемы; в) на чальство 

пр изнавало мо и до стоинства. 

25 . Хо телось бы пр очитать кн игу: а) об ис кусстве хо рошо уж иваться с 

др угими лю дьми; б) о жи зни за мечательного, из вестного че  ловека; в) из 

се  рии "с  делай са м". 

26 . Ес ли бы у ме  ня бы ли ра звиты му зыкальные сп особности, то мн е бы 

хо телось бы ть: а) ди рижером; б) со листом; в) ко мпозитором. 

27 . Св ободное вр емя с на ибольшим уд  овольствием я пр овожу: а) ув лекаясь 

де  тективными фи льмами; б) в ра звлечениях с др узьями; в) за  нимаясь св оим 

хо бби. 

28 . Пр и од  инаковом фи нансовом ус  пехе дл я ме ня бы ло бы 

пр едпочтительнее: а) по дготовить ин тересный ко нкурс; б) вы играть в 

ко нкурсе; в) ор ганизовать ко нкурс и ру ководить им  . 

29 . Дл я ме ня ва  жнее вс его зн ать: а) чт о я хо чу сд  елать; б) ка  к до стичь це  ли; 

в) ка  к пр ивлечь др угих к до стижению мо ей це ли. 

30 . Че  ловек до лжен ве  сти се бя та  к, чт обы: а) др угие бы ли до вольны им  ; б) 

вы полнить пр ежде вс  его св ою за  дачу; в) не ну жно бы ло ук орять ег  о за 

ра  боту. 
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Об  работка ре зультатов и  ин терпретация. 

За ка  ждый от вет в ру брике «б  ольше вс  его» ис  пытуемый по лучает 2 

ба  лла, в ру брике «м  еньше вс  его» — 0 ба ллов. 

Ди апазон по лучаемых в су мме ба ллов по ка  ждой на  правленности — от 

60 (е  сли ис пытуемый ст авит вс  е бу квы в пе  рвую ру брику) до 0 (е  сли 

ис  пытуемый ст авит вс  е бу квы во вт орую ру брику). 

На  правленности че  ловека на се  бя со ответствуют от веты со сл едующими 

но мерами: 1а  , 26 , За , 4а , 56 , 6в , 7а , 8в , 9в , 10 в, 11 6, 12 6, 13 в, 14 в, 15 а, 16 6, 

17 а, 18 а, 19 а, 20 в, 21 в, 22 в, 23 6, 24 в, 25 6, 26 6, 27 а, 28 6, 29 а, ЗО в. 

На  правленность на вз аимоотношения ха  рактеризуется от ветами со 

сл едующими но мерами: 1в , 2в , Зв , 46 , 5а  , 6а , 7в , 86 , 9а , 10 6, Ив , 12 а, 13 а, 14 а, 

15 в, 16 в, 17 в, 18 в, 19 6, 20 в, 21 а, 22 а, 23 в, 24 а, 25 а, 26 а, 27 6, 28 в, 29 в, 30 а. 

На  правленность на за  дание оп ределяется по от ветам со сл едующими 

но мерами: 16 , 2а , 36 , 4в , 5в , 66 , 76 , 8а , 96 , 10 а, Па  , 12 в, 13 6, 14 6, 15 6, 16 а, 17 6, 

18 6, 19 в, 20 а, 21 6, 22 6, 23 а, 24 6, 25 в, 26 в, 27 в, 28 а, 29 6, 30 6. 
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Табл. 1, п. 5 

Ре  зультаты ре  спондентов по ме  тодике       Мн огоуровневый ли чностный 

оп росник «А даптивность» МЛ О-АМ А.  Г Ма клакова 

 

НПУ КС МН АС 

  

Неэффек

т пр-цы 

  

Эффекти

в. Пр-цы 

 

Неэффек

т пр-цы 

 

Эффекти

в. пр-цы 

 

Неэффек

т пр-цы 

 

Эффекти

в. пр-цы 

 

Неэффек

т пр-цы 

Эффекти

в. пр-цы  

1-28 1-15 1-16 1-16 1-6 1-4 1-53 1-16 

2-30 2-12 2-12 2-12 2-5 2-3 2-44 2-21 

3-45 3-10 3-11 3-11 3-7 3-5 3-38 3-25 

4-35 4-11 4-15 4-15 4-2 4-9 4-32 4-35 

5-29 5-8 5-21 5-21 5-10 5-7 5-28 5-15 

6-31 6-4 6-25 6-25 6-14 6-4 6-48 6-10 

7-38 7-11 7-30 7-30 7-13 7-7 7-50 7-11 

8-37 8-12 8-14 8-14 8-13 8-2 8-38 8-20 

9-27 9-14 9-15 9-15 9-17 9-16 9-56 9-15 

10-42 10-4 10-16 10-15 10-11 10-3 10-60 10-13 
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 Табл. 1, п. 6 

Ре  зультаты ре  спондентов по ме  тодике  «И зучение мо тивации к ус  пеху» 

Т.  Элерса  

  

Но мер ре  спондентов Нэффект. продавцы Эффектив. продавцы 

1 17 14 

2 13 12 

3 14 13 

4 18 11 

5 14 14 

6 13 18 

7 19 13 

8 19 14 

9 17 13 

10 18 12 
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Пр иложение 7 

 Табл. 1, п. 7 

Ре  зультаты ре  спондентов по ме  тодике  «И зучение мо тивации к  из беганию 

не  удач» Т.  Элерса  

 

Но мер ре  спондентов  Нэффект. продавцы  Эффектив. продавцы 

1 16 11 

2 13 12 

3 14 13 

4 15 11 

5 14 14 

6 13 18 

7 18 13 

8 17 14 

9 17 10 

10 15 12 
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Пр иложение 8 

Табл. 1, п. 8 

Ре  зультаты ре  спондентов по ме  тодике  «Н аправленность ли чности»  

В. См  екайл и М. Ку чер.  

№ ре спондента НС НВ НЗ 

  Не 

Эффект 

продавцы 

 Эффект. 

продавцы 

 Не 

Эффект 

продавцы 

 Эффект. 

продавцы 

 Не 

Эффект 

продавцы 

Эффект. 

продавцы  

1 15 18 42 21 35 21 

2 33 19 24 20 31 22 

3 28 23 32 18 28 23 

4 21 3 34 3 33 22 

5 29 21 30 19 31 23 

6 30 21 37 15 23 27 

7 4 20 34 14 32 24 

8 27 15 30 14 33 28 

9 31 11 27 17 32 21 

10 36 14 19 18 35 32 
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Приложение 9 

Табл.1, п. 9 

 

Расчет по методике «И зучение мо тивации к  из беганию не  удач» Т Элерса 

 

U эмп.=(10*10)+10*(10+1)/2-137.5=17.5 

U кр.=p<0,01=19 p<0,05=27 

U эмп. Находится в зоне значимости 

Табл.2, п. 9 

 
 

Расчет по методике «И зучение мо тивации к ус  пеху» U –критерий Манна-

Уитни 

 

№ Выборка 1 Ранг 1 Выборка 2 Ранг 2 

1 17 14.5 14 11 

2 13 6 12 2.5 

3 14 11 13 6 

4 18 17 11 1 

5 14 11 14 11 

6 13 6 18 17 

7 19 19.5 13 6 

8 19 19.5 14 11 

9 17 14.5 13 6 

10 18 17 12 2.5 

сумма  136  74 

 

U эмп.=(10*10)+10*(10+1)/2-136=19 

U кр.=p<0,01=19 p<0,05=27 

U эмп. Находится в зоне значимости 

№  Выборка 1 Ранг 1 Выборка 2 Ранг 2 

1 16 16 11 2.5 

2 13 7.5 12 4.5 

3 14 11.5 13 7.5 

4 15 14.5 11 2.5 

5 14 11.5 14 11.5 

6 13 7.5 18 19.5 

7 18 19.5 13 7.5 

8 17 17.5 14 11.5 

9 17 17.5 10 1 

10 15 14.5 12 4.5 

сумма  137.5  72.5 
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Табл.3, п. 9 
 

Расчет по методике « Направленность личности» U –критерий Манна-Уитни 

Шкала «направленность на себя» 

 

№ Выборка 1 Ранг 1 Выборка 2 Ранг 2 

1 15 4.5 18 6 

2 33 19 19 7 

3 28 15 23 13 

4 21 10.5 3 1 

5 29 16 21 10.5 

6 30 17 21 10.5 

7 4 2 20 8 

8 27 14 15 4.5 

9 31 18 21 10.5 

10 36 20 14 3 

сумма  136  74 

 

U эмп.=(10*10)+10*(10+1)/2-136=19 

U кр.=p<0,01=19 p<0,05=27 

U эмп. Находится в зоне значимости 
 

Табл.4, п. 9 
 

Расчет по методике « Направленность личности» U –критерий Манна-Уитни 

Шкала «Н аправленность на задание, де ло » 

 

  

№  Выборка 1 Ранг1 Выборка 2  Ранг2 

1 35 19.5 21 1.5 

2 31 12.5 22 3.5 

3 28 10.5 23 6 

4 33 17.5 22 3.5 

5 31 12.5 23 6 

6 23 6 27 9 

7 32 15 24 8 

8 33 17.5 28 10.5 

9 32 15 21 1.5 

10 35 19.5 32 15 

сумма  145.5  64.5 
 

U эмп.=(10*10)+10*(10+1)/2-145.5=9,5 

U кр.=p<0,01=19 p<0,05=27 
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Табл.5, п. 9 
 

Расчет по методике «  Адаптивность» U –критерий Манна-Уитни 

Шкала « Нервно-психическая устойчивость» 

 

 

№ Выборка1 Ранг 1 Выборка 2  Ранг 2 

1 28 12 15 10 

2 30 14 12 7.5 

3 45 20 10 4 

4 35 16 11 5.5 

5 29 13 8 3 

6 31 15 4 1.5 

7 38 18 11 5.5 

8 37 17 12 7.5 

9 27 11 14 9 

10 42 19 4 1.5 

Сумма  155  55 
 

U эмп.=(10*10)+10*(10+1)/2-155=0 

U кр.=p<0,01=19 p<0,05=27 

U эмп. Находится в зоне значимости 

Табл.6, п. 9 
 

Расчет по методике «  Адаптивность» U –критерий Манна-Уитни 

Шкала « коммуникативные способности» 

 

U эмп.=(10*10)+10*(10+1)/2-142=13 

U кр.=p<0,01=19 p<0,05=27 

U эмп. Находится в зоне значимости 

№ Выборка 1 Ранг1 Выборка 2 Ранг2 

1 16 15.5 6 3 

2 12 8.5 5 2 

3 11 7 7 4 

4 15 13.5 2 1 

5 21 18 10 5.5 

6 25 19 14 11.5 

7 30 20 12 8.5 

8 14 11.5 13 10 

9 15 13.5 17 17 

10 16 15.5 10 5.5 

Сумма   142  68 
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Табл.7, п. 9 

Расчет по методике «  Адаптивность» U –критерий Манна-Уитни 

Шкала « моральная нормативность» 

 

 

U эмп.=(10*10)+10*(10+1)/2-145.5=9.5 

U кр.=p<0,01=19 p<0,05=27 

U эмп. Находится в зоне значимости 

Табл.8, п. 9 

 

 

Расчет по методике «  Адаптивность» U –критерий Манна-Уитни 

Шкала «  адаптивные способности» 

 

 

U эмп.=(10*10)+10*(10+1)/2-153=2 

U кр.=p<0,01=19 p<0,05=27 

U эмп. Находится в зоне значимости 

№  Выборка 1  Ранг 1 Выборка 2 Ранг2 

1 12 14.5 4 4.5 

2 14 17.5 3 2.5 

3 13 16 5 6 

4 9 9.5 9 9.5 

5 17 20 7 7.5 

6 14 17.5 4 4.5 

7 12 14.5 7 7.5 

8 11 12.5 2 1 

9 10 11 16 19 

10 12 12.5 3 2.5 

Сумма   145.5  64.5 

№ Выборка1 Ранг1 Выборка 2 Ранг 2 

1 53 18 16 6 

2 44 15 21 8 

3 38 13.5 25 9 

4 32 11 35 12 

5 28 10 15 4.5 

6 48 16 10 1 

7 50 17 11 2 

8 38 13.5 20 7 

9 56 19 15 4.5 

10 60 20 13 3 

Сумма   153  57 
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1. Актуальность и значимость темы обусловлена потребностями обеспечения
психологическим сопровождением персонала организаций, в том числе организаций
торговой сферы, и определенным дефицитом сложившейся практики в этом
вопросе.

2. Логическая последовательность выпускной квалификационной работы
обоснована выбранной темой, принципы психологического исследования
соблюдены автором в достаточной степени.

3. Положительные стороны работы обусловлены корректной организацией 
прикладного исследования, в том числе учетом показателей эффективной / 

,, неэффективной деятельности продавцов; выбором и использованием при 
проведении психологической диагностики валидного инструментария. 

4. Аргументированность и конкретность выводов и предложений: сделанные
автором в работе выводы вполне логично вытекают из результатов проведенного
эмпирического исследования.

5. Полнота проработки литературных источников в целом отражает состояние
изученности проблемы в современной психологической науке и практике

6. Качество общего оформления работы, таблиц, иллюстраций соответствуют
требованиям нормоконтроля, принятым в вузе

7. Уровень самостоятельности при работе над темой выпускной квалификационной
работы проявлен в достаточной степени - в ходе разработки концепции работы,
организации эмпирического исследования, анализ и интерпретация полученных
данных.



8. Недостатки работы связаны с небольшой выборкой исследования, также автором
, , упоминается корреляционный анализ, но данные его не описаны в работе. 

9. Какие профессиональные компетенции отработаны при работе над темой 
общепрофессиональная компетенция ОПК-1, Общекультурные компетенции ОК-1, 
ОК-2, ОК-3, ОК-4, ОК-5, ОК-6, ОК-7, ОК-8, ОК-9, профессиональные компетенции 
ПК-6, ПК-7, ПК-8, ПК-9, ПК-10, ПК-11, ПК-12, ПК-13 и выпускной квалификационной 
работы ПК-14.

Выпускная квалификационная работа отвечает (не отвечает) предъявляемым 
требованиям и рекомендуется (не рекомендуется) к защите на заседании 
Государственной экзаменационной комиссии. 

Руководитель выпускной квалификационной работы: Титова Ольга Ивановна, 
кандидат психологических наук, доцент, доцент кафедры психологии СИБУП 

«1"'+>> _О_ь ____ 2015 г. 
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