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РЕЗЮМЕ

В статье приведены результаты исследования, на-
правленного на изучение саморегуляции деятель-
ности как профессионально важного качества для 
менеджеров активных продаж. Показана специ-
фика работы данной категории персонала, свя-
занная с выполнением разнообразных функций 
по обеспечению полного цикла коммерческих 
сделок в условиях высокой личной ответствен-
ности, самостоятельности в определении при-
оритетов и средств достижения целей, а также 
влияния ряда экстремальных факторов ― нео-
пределенности, нехватки времени, рискованно-
сти решений. Обоснована необходимость наличия 
у менеджеров активных продаж высокого уровня 
саморегуляции, которая является основой про-
фессиональной субъектности, адекватности це-
лей и средств деятельности ее условиям, а также 
предпосылкой успешной реализации коммуни-
кативной компетентности и мотивации достиже-
ния. Эмпирическая часть исследования проведена 
с использованием методик для диагностики са-
моорганизации деятельности, способности к са-
моуправлению, толерантности к неопределенно-
сти, диспозиционного оптимизма, склонности 
к риску. Представлены данные об уровне раз-
личных аспектов саморегуляции. Показано, что 
самоорганизация деятельности и способность 
к самоуправлению тесно связаны друг с другом. 
Выявлены позитивная взаимосвязь самоуправле-
ния и самоорганизации со стажем работы в актив-
ных продажах, а также их более высокий уровень 
у руководителей по сравнению с менеджерами. 
Установлено, что высокий уровень саморегуля-
ции может как повышать вероятность рискован-
ных действий менеджеров, так и предотвращать 
их. Выявлены позитивная связь компонентов са-
морегуляции с уровнем оптимизма менеджеров 

и негативная ― с уровнем толерантности к нео-
пределенности.
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Акмеологическое знание характеризуется нерав-
номерностью развития. Одни его отрасли (в частно-
сти ― управленческая и педагогическая акмеология) 
давно находятся в фокусе внимания ученых, а другие 
«ждут своего часа». К последним следует отнести эко-
номическую акмеологию. Необходимость ее форми-
рования была отмечена еще в «Основах общей и при-
кладной акмеологии» (1995 г.), однако публикаций 
по соответствующей тематике до сих пор крайне мало. 
Сегодня актуален поиск резервов эффективности всех 
сфер экономики, среди которых важное место зани-
мает торговля. В этой сфере работают представители 
многих специальностей, но удовлетворение потребно-
стей в товарах и услугах напрямую зависит от качества 
работы специалистов по сбыту (так, в некоторых ви-
дах торговли на долю наиболее успешных сотрудни-
ков приходится до 80% объема сбыта [11]).

К числу востребованных в отечественной торгов-
ле профессий следует отнести менеджеров активных 
продаж, ориентированных на работу с организациями, 
а не на реализацию товара конечному розничному по-
требителю. Их деятельность весьма важна в условиях 
насыщенности рынка конкурирующими продуктами 
и невозможности существенного повышения цен или 
демпинга. Выявление ключевых личностно-профес-
сиональных качеств таких менеджеров является весь-
ма актуальным. При этом следует опереться на кате-
гории «общее» и «особенное».

Данный вид деятельности имеет общие черты 
с продажами как таковыми, предполагая непосред-
ственный контакт с клиентом. Поэтому можно го-
ворить о родовой принадлежности рассматриваемой 
деятельности к типу «человек —  человек». Психоло-
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гическая сущность продаж заключается во взаимодей-
ствии продавца и клиента, предметом труда выступает 
другой человек и его психика, а средством ― личность 
самого специалиста по продажам [22, с. 28].

Для понимания категории «особенное» следует со-
поставить пассивные и активные продажи. В первом 
случае действия продавца ограничены оформлени-
ем сделки, приемом денег и выдачей товара, не пред-
полагая какого-либо влияния на выбор покупателя. 
Интересно отметить, что одним из значений слова 
«пассивный» является «безучастный» [17, с. 493], что 
семантически очень близко к равнодушию к клиенту 
и его нуждам. При осуществлении активных продаж 
менеджер, наоборот, нацелен на инициативный по-
иск потенциального покупателя, выявление и уточне-
ние его запросов, привлечение внимания к продукту, 
формирование потребности в данном продукте и мо-
тивации на совершение покупки (тем более что уро-
вень доходов менеджера напрямую связан с величи-
ной продаж).

Из сказанного следует, что для успешной работы 
в активных продажах особо значимы две группы лич-
ностно-профессиональных качеств, входящих в чис-
ло акмеологических инвариантов. С одной стороны, 
это коммуникативная компетентность, тесно сопря-
женная с другими аспектами психологической компе-
тентности [11], а с другой ― выраженная мотивация 
достижения [24] (без которой трудно работать на вы-
сококонкурентном рынке, не ограничиваясь постоян-
ными клиентами и не сдаваясь после неудач). Ведущая 
роль данных характеристик отмечается в подавляю-
щем большинстве работ, посвященных специалистам 
по продажам, а их анализ доминирует в эмпирических 
исследованиях (что объясняется потребностями под-
готовки таких специалистов к оказанию воздействия 
на клиентов и поиском путей эффективного стимули-
рования персонала). Отметим, что эти же особенно-
сти (прежде всего — коммуникабельность) превалиру-
ют и в требованиях работодателей [2; 20].

Однако практика показывает, что сочетание мо-
тивированности, знания продукта и техник взаимо-
действия с покупателем далеко не всегда приводит 
менеджеров активных продаж к желаемому резуль-
тату. Причиной может быть недостаточный учет при 
отборе и подготовке таких специалистов специфи-
ки их деятельности, по ряду признаков отличающей-
ся от прямых, сетевых, многоуровневых продаж (при 
несомненном наличии и общих черт).

Менеджер активных продаж в нашем понима-
нии ― это сотрудник сбытового подразделения орга-
низации, который осуществляет самостоятельное по-
строение полного цикла сделки в рамках определенной 
линейки продукции или территории (начиная с осмыс-
ления особенностей продаваемого продукта и поиска 
«под него» клиента и заканчивая анализом проведен-
ной сделки и постпродажным взаимодействием с поку-
пателем на долговременной основе). Анализ научных 
публикаций по проблеме [например, 5; 23] и профес-
сионального опыта одного из авторов данной статьи 
(Е. А. Панфилова) показал, что круг обязанностей та-
ких менеджеров включает в себя несколько функций 
(большинство из которых отсутствуют у традиционных 
продавцов). К таким функциям относятся:

• аналитические (изучение возможных клиен-
тов, конкурирующих организаций и продуктов, мо-
ниторинг динамики сбыта);

• коммуникативные (презентация продуктов, 
проведение переговоров, обеспечение устойчивого до-
верительного взаимодействия с клиентом, сбор инфор-
мации о запросах и претензиях, контакты с поставщи-
ками товаров);

• финансовые (оценка рентабельности сделки, 
контроль оплаты);

• организационные (разработка мер по стимулиро-
ванию продаж, отслеживание отгрузок продукции для 
клиентов, оформление отчетных документов).

Данный сотрудник, формально не имея подчи-
ненных, фактически выполняет и ряд управленче-
ских функций, например координирует взаимодей-
ствие различных подразделений организации в рамках 
обеспечения сделки. В этом контексте использование 
в наименовании профессии термина «менеджер» пред-
ставляется вполне уместным.

Дополняя характеристику деятельности менед-
жера активных продаж, отметим, что она реализуется 
в особых условиях, так как на представителей данной 
профессии воздействуют множество экстремальных 
факторов [7]. Первым экстремальным фактором яв-
ляется неопределенность возникновения событий 
и их характера (что связано с объективными процес-
сами на рынке и с субъективными детерминантами, 
сопровождающими взаимодействие с клиентом). Вто-
рой экстремальный фактор ― дефицит времени при 
информационной перегрузке, а также частая необхо-
димость немедленно принимать решения о заключе-
нии сделки или отказе от нее. Третий экстремальный 
фактор ― рискованность решений, предполагающих 
возможность как значимого выигрыша, так и суще-
ственного ущерба для организации и самого менед-
жера. В деятельности менеджеров активных продаж 
также присутствуют негативные факторы, выделен-
ные А. А. Деркачом и В. Г. Зазыкиным при изучении 
госслужащих и телережиссеров:

• высокая психическая напряженность (вслед-
ствие жесткой конкуренции на рынке в одном сегмен-
те или одновременного давления руководства и кли-
ентов);

• часто нерегламентированный рабочий день;
• вероятные угрозы статусу в коллективе вслед-

ствие профессиональных неудач;
• стресс «несбывшихся ожиданий» (срыв сделки 

при ожидании большой прибыли).
Таким образом, можно говорить о многоплановом 

и интегративном характере труда менеджера активных 
продаж, требующем от него способности к корректной 
постановке разноуровневых целей, оперативному пе-
реключению между видами деятельности и распре-
делению времени на них, прогнозированию разви-
тия ситуации и выбору адекватных условиям средств, 
рефлексии хода работы и т. д. В целом речь должна 
идти о таком акмеологическом инварианте, как высо-
кий уровень развития саморегуляции профессионала.

Саморегуляцию можно понимать как деятель-
ность, нацеленную на обеспечение собственного упо-
рядоченного функционирования в соответствии с за-
данными параметрами. Она является одним из базовых 
признаков человека как социально-биологической 
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системы, а также основной функцией психической 
сферы [8, с. 7; 12, с. 78]. Акмеологическая значимость 
саморегуляции определяется рядом обстоятельств. 
Во-первых, она интегрирует различные проявления 
человека как индивида, личности и субъекта труда. 
Во-вторых, развитая саморегуляция выступает зна-
чимым признаком человека как субъекта, проявля-
ющего самодетерминированную целенаправленную 
активность [1, с. 121; 9, с. 22; 12, с. 122]. Отметим, что 
субъектность является обязательной чертой менедже-
ра активных продаж, который:

• обладает высокой «автономностью» в выборе 
приоритетов и способов деятельности;

• несет полную ответственность за конечный ре-
зультат;

• должен уметь конструктивно разрешать проти-
воречия различного плана (например, между интереса-
ми клиентов, производителей и поставщиков продук-
ции и своей организацией или же между тактическими 
и стратегическими целями).

В научной литературе применяется ряд сходных 
терминов, прежде всего ― «самоуправление» и «само-
организация». Их дефиниции и соотношение объемов 
варьируются у конкретных авторов, отражая акценты 
и контексты использования понятий при описании 
субъектной активности человека. Однако представ-
ляется, что эти термины очень тесно «переплетаются» 
между собой, поскольку характеризуют весьма близ-
кие феномены или же стороны одного явления. Соот-
ветственно, их в значительной мере можно рассматри-
вать как синонимичные (например, в свете того, что 
в качестве основной функции самоорганизации рас-
сматривается обеспечение самосохранения системы 
за счет регулятивного «самовоздействия» и внесения 
изменений в ее структуру) [3, с. 60–61].

В данном исследовании мы рассматриваем осоз-
нанную саморегуляцию человеком своей деятельно-
сти, понимаемую как «системно-организованный про-
цесс внутренней психической активности человека 
по инициации, построению, поддержанию и управ-
лению разными видами и формами произвольной ак-
тивности, непосредственно реализующей достиже-
ние принимаемых человеком целей» [8, с. 6]. Именно 
саморегуляция, согласно О. А. Конопкину, «купирует 
внутренние трудности [деятельности], рассогласова-
ния психических составляющих, мобилизует психо-
логические и личностные резервы» (цит. по [18, с. 4]). 
Она обеспечивает надежность деятельности [15]; дает 
возможность компенсировать недостаточное разви-
тие определенных профессионально-важных качеств 
(ПВК) [16, с. 69–70], ускоряет адаптацию к меняю-
щимся условиям и содержанию труда, тем самым со-
действуя реализации профессионального потенциала 
(в случае менеджера активных продаж ― его мотива-
ции и коммуникативной компетентности).

Для менеджеров активных продаж значима и са-
морегуляция психических состояний. Однако она бу-
дет продуктивной только при ее соответствии содер-
жанию и условиям основной активности человека, для 
чего важна именно саморегуляция деятельности (ко-
торая, в частности, способствует преодолению остро-
го стресса [15, с. 69]). При этом проблемы в саморе-
гуляции деятельности (например, неоптимальное 
распределение целей во времени или их несоответ-

ствие условиям) сами по себе являются источником 
напряженности.

В работах, посвященных ПВК персонала сферы 
продаж, особенности регулятивной сферы упоминают-
ся достаточно часто, но лишь в назывном плане (в тер-
минах «умение управлять эмоциями», «целеустремлен-
ность», «стрессоустойчивость», «организованность»). 
В явном виде роль «способности самостоятельно пла-
нировать и осуществлять профессиональную деятель-
ность» отметила только Е. Е. Войлокова, которая также 
пишет о связи ряда профессиональных ошибок с не-
достатками в системе саморегуляции [4, с. 10–11]. Эм-
пирические исследования саморегуляции деятельно-
сти менеджеров по продажам единичны. Она изучалась 
только в составе более широкой выборки (Е. Е. Вой-
локова, Е. П. Минаш [4; 14]) или в контексте профес-
сионального отбора (О. А. Чаденкова и Д. С. Мищен-
ко [23]).

Всё сказанное определило замысел эмпирическо-
го исследования ― оценить уровень выраженности 
компонентов психологической саморегуляции дея-
тельности у менеджеров активных продаж, специфи-
ку их взаимосвязи между собой, а также с рядом лич-
ностно-профессиональных качеств.

В опросе приняли участие 59 сотрудников сферы 
активных продаж, работающих в сфере реализации 
косметической продукции (14 мужчин и 35 женщин; 
10 руководителей подразделений продаж и 49 рядо-
вых менеджеров). Средний возраст респондентов 33,1 
± 5,3 года (значимые возрастные различия в гендер-
ных и должностных подгруппах отсутствуют), средний 
стаж работы в сфере активных продаж 7,8 ± 4,8 года.

В качестве основных инструментов сбора дан-
ных были использованы две методики: «Способность 
самоуправления» [21, с. 524–532] и «Опросник само-
организации деятельности (ОСД)» [13]. Их примене-
ние представляется допустимым в свете отмеченной 
близости понятий «саморегуляция», «самоуправле-
ние» и «самоорганизация». Первая методика (автор 
Н. М. Пейсахов) дает возможность получить информа-
цию о компонентах цикла саморегуляции (в том чис-
ле входящих в классическую модель О. А. Конопкина). 
Вторая методика позволяет изучить ряд сторон регуля-
ции деятельности, с одной стороны, сходных с первым 
тестом (специфика целеполагания и планирования), 
а с другой ― дополняющих их данными о настойчи-
вости, временнόй ориентации и гибкости изменения 
программ действия, которые важны для работы в сфе-
ре активных продаж. Поскольку в обеих методиках от-
сутствуют нормативные данные для взрослой выборки, 
то для характеристики сформированности компонен-
тов самоуправления и самоорганизации мы исполь-
зовали относительную величину ― долю набранных 
по шкале баллов, выраженную в процентах от макси-
мально возможного.

Также в диагностическую «батарею» вошли разра-
ботанная А. С. Мельничуком анкета оценки склонно-
сти к рискованным действиям, «Опросник толерант-
ности к неопределенности» С. Баднера в адаптации 
Т. В. Корниловой [10], «Тест диспозиционного опти-
мизма» [6].

Эмпирическое исследование показало, что опро-
шенные менеджеры имеют достаточно высокий уро-
вень способности к самоуправлению (по всем шкалам 
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среднее количество набранных баллов находится в диа-
пазоне 70–80%). При этом уровень выраженности ком-
понентов цикла самоуправления является близким при 
относительном доминировании «Принятия решений» 
и «Прогнозирования». Это закономерно, поскольку 
принятие решения о перспективности сделки с кон-
кретным клиентом и обоснованности ее заключения 
в конкретной ситуации ― это центральные моменты 
в деятельности специалиста сферы продаж.

Максимальный разброс оценок был получен 
по уровню способности к принятию решений. Веро-
ятнее всего, данный факт отражает неоднородность ре-
спондентов по возрасту, так как между этими показа-
телями существует прямая корреляция (r = 0,347; p = 
0,041). Однако «размытость» оценок по шкале может 
быть следствием специфики деятельности, в которой 
выбор далеко не всегда представляет собой четко вы-
строенную процедуру. Так, решения порой принима-
ются «здесь и сейчас» (чтобы не упустить внезапно воз-
никшего шанса), или же менеджеру приходится вновь 
возвращаться к этапу анализа ситуации (если клиент 
внезапно начинает уклоняться от сделки, не озвучивая 
причин такого поведения). Таким образом, «принятие 
решения» носит для каждого респондента конкретную 
смысловую нагрузку (принимать решение о заключе-
нии сделки или выбрать иную стратегию).

Согласно данным, полученным с помощью ме-
тодики ОСД, наиболее сформированными аспекта-
ми самоорганизации деятельности оказались целеу-
стремленность, настойчивость и планомерность (от 81 
до 92% максимального балла). Сильная позитивная 
корреляция между ними, а также наименьший раз-
брос оценок по первым двум шкалам дали основание 
для их рассмотрения как целостного фактора, обе-
спечивающего достижения коммерческого результа-
та. Так, при ежемесячном получении менеджером за-
дания (цели) в виде определенной величины продаж 
ключевыми компонентами становятся:

• грамотное понимание параметров задания и его 
«удержание» в фокусе внимания;

• умение спланировать пути достижения цели;
• проявление волевых качеств для преодоления 

возможных препятствий.
При «выпадении» одного из этих компонентов 

получение коммерческого результата будет носить не-
предсказуемый характер (например, если менеджер 
слабо владеет навыками планирования, то достиже-
ние цели пойдет «методом проб и ошибок» и приве-
дет к отсутствию результата или чрезмерному расходу 
личностных и организационных ресурсов).

Одновременно выявлены гораздо более низкие 
показатели по остальным шкалам методики ОСД 
(от 57,1 до 62,6% от максимального балла), законо-
мерно связанные со спецификой работы в сфере ак-
тивных продаж. Так, в отношении шкалы «Фиксация 
на структурировании деятельности» это свидетель-
ствует о гибкости в планировании менеджером своих 
действий в условиях непредсказуемости бизнес-ситу-
аций. Невысокий уровень баллов по шкале «Ориента-
ция на настоящее» обусловлен ориентацией не столько 
на продажу «здесь и теперь», сколько на долговремен-
ность в построении коммерческих отношений (одна-
ко оценки по данному параметру максимально диф-

ференцированы, что может говорить о наличии среди 
респондентов явных «стратегов» и «тактиков»).

Одной из существенных характеристик саморегу-
ляции является степень интегрированности ее различ-
ных аспектов. В данном исследовании были получе-
ны значимые в свете данного положения результаты.

Во-первых, между параметрами способности к са-
моуправлению существуют высокозначимые положи-
тельные корреляции (что свидетельствует о том, что 
компоненты взаимно «поддерживают» друг друга).

Во-вторых, важным результатом стало обнаруже-
ние прямой сильной корреляции между общим уров-
нем самоуправления и общим уровнем самоорганиза-
ции деятельности (r = 0,558; p = 0,000004).

В-третьих, выявлены тенденции, свидетельствую-
щие о весьма высоком уровне интегрированности раз-
личных сторон саморегуляции:

• существуют значимые взаимосвязи между об-
щим уровнем самоуправления и самоорганизации, 
с одной стороны, и с большинством шкал соответству-
ющих методик ― с другой;

• такие ключевые аспекты самоорганизации, как 
целеустремленность, планомерность и настойчивость, 
прямо коррелируют с семью из восьми шкал опросни-
ка Н. М. Пейсахова.

Исходя из этих данных, можно сказать, что раз-
витость одной из форм саморегуляции способствует 
формированию и реализации другой. Например, ме-
неджер, способный продуктивно регулировать весь 
цикл деятельности, также может достаточно эффек-
тивно структурировать и планировать решение кон-
кретных задач (с другой стороны, реализация каждого 
из элементов целостной саморегуляции деятельности 
во многом обеспечивается имеющимися у человека 
навыками самоорганизации). В данном плане можно 
обратиться к положению А. К. Осницкого о том, что 
осуществление регуляторных функций обеспечивает-
ся рядом конкретных умений [19, с. 69–70].

В ходе исследования была выявлена прямая взаи-
мосвязь между стажем работы в сфере активных про-
даж с интегральным уровнем способности к само-
управлению (r = 0,445; p = 0,012) и общим уровнем 
самоорганизации деятельности (r = 0,543, p = 0,0016). 
Представляются возможными два объяснения дан-
ной тенденции.

Во-первых, «изначальное» наличие развитой са-
морегуляции способствует профессиональной успеш-
ности, а тем самым мотивирует продолжать трудить-
ся в сфере активных продаж, совершенствуя при этом 
те или иные компоненты регуляции. В то же время со-
трудники, не обладающие достаточным уровнем са-
морегуляции, будут сталкиваться с неудачами, и они 
станут чаще уходить из рассматриваемого вида дея-
тельности.

Во-вторых, речь может идти о совершенствова-
нии саморегуляции на основе адаптации к деятельно-
сти. Стремясь остаться в профессии, менеджер начи-
нает развивать свои способности в данной сфере (или 
вырабатывать варианты компенсации недостаточно 
сформированных компонентов). Получение на этой 
основе опыта успешной работы позитивно влияет 
на включенность в профессию и, в свою очередь, со-
действует саморазвитию.
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При этом на основе полученных данных можно 
сделать вывод о том, что увеличение стажа работы по-
зитивно влияет на уровень выраженности таких ком-
понентов самоуправления, как «Прогнозирование» 
и «Планирование» (r = 0,431, p = 0,016 и r = 0,442, p 
= 0,013 соответственно), а также на уровень стремле-
ния к проявлению настойчивости (по методике ОСД) 
(r = 0,615, p = 0,0002).

Взаимосвязь уровня саморегуляции и специфи-
ки деятельности можно проследить и в должностном 
аспекте. Руководители подразделений активных про-
даж превосходят рядовых менеджеров как по обще-
му уровню способности к самоуправлению (p = 0,031 
по критерию Манна —  Уитни), так и по ряду ее компо-
нентов: принятию решений (p = 0,01), сформирован-
ности критериев оценки результата (p = 0,01), анализу 
противоречий (p = 0,033). Одновременно у руководи-
телей значимо выше показатели по шкале «Настойчи-
вость» методики ОСД (p = 0,03).

Отмеченные различия могут быть объяснены дво-
яко. С одной стороны, развитая саморегуляция позво-
ляет сотруднику достигать успеха в продажах, след-
ствием чего становится продвижение по карьерной 
лестнице. С другой стороны, развитость саморегуля-
ции выступает условием успешного выполнения обя-
занностей руководителя, более сложных, чем работа 
собственно «продавца». При этом логично, что бо-
лее высокие требования предъявляются к аспектам 
саморегуляции, связанным с ключевыми моментами 
управления ― принятием решений в условиях неопре-
деленности, оценке деятельности, волевым усилиям 
по последовательному достижению целей.

При анализе взаимосвязи саморегуляции 
со склонностью к риску были выявлены две тенден-
ции. Согласно первой, наличие развитой саморегуля-
ции способно провоцировать рискованные действия. 

Так, чем выше общий уровень самоуправления, тем 
более менеджер склонен:

• стремиться достичь значимой цели (например, 
заключить важную сделку), даже при небольшой веро-
ятности успеха (r = 0,435, p = 0,001);

• в условиях неопределенности действовать ак-
тивно, а не ждать, пока проблема разрешится сама со-
бой (r = 0,312, p 0,016).

Использование методики ОСД показало также, 
что с повышением уровня самоорганизации менедже-
ры в большей степени готовы идти на риск (r = 0,380, 
p = 0,003), а не ждать, пока ситуация разрешится сама 
собой (r = 0,297, p = 0,022).

Основой выбора таких стратегий может быть при-
сущая человеку с развитой саморегуляцией убежден-
ность в способности отследить динамику своей дея-
тельности и при неблагоприятном развитии событий 
оперативно перестроить весь контур деятельности (на-
пример, скорректировать цель или уточнить средства 
ее достижения).

Вторая тенденция состоит в том, что привычка 
осознанно и полноценно выстраивать свою деятель-
ность может препятствовать принятию необоснован-
ных (и потому рискованных) решений (табл. 1).

Например, менеджер с развитой саморегуляцией 
при заключении сделки предпочтет предварительно 
собрать информацию о клиенте и заранее разработать 
варианты действий на каждый из возможных «поворо-
тов» в переговорах (тем самым снижая неопределен-
ность и связанные с ней риски).

Отметим, что, вопреки нашим предположени-
ям, исследование не выявило значимой связи всех 
шкал ОСД и большинства параметров опросника 
Н. М. Пейсахова с отношением респондентов к нео-
пределенности. Однако была обнаружена корреля-
ция самоконтроля деятельности с уровнем нетерпи-
мости к неопределенности (r = 0,251, p = 0,05). Этап 

Таблица 1

Взаимосвязь аспектов саморегуляции с предпочтениями, препятствующими риск-поведению

Предпочтения и убеждения респондента, 
препятствующие риск-поведению

Взаимосвязь степени предпочтения стратегии поведения 
с общим уровнем

способности  
к самоуправлению

самоорганизации 
деятельности

r p r p

Предпочитает как можно детальнее и всесторонне 
готовить предпринимаемые шаги 0,282 0,031 0,344 0,008

Склонен тщательно готовить предпринимаемые шаги, 
даже соглашаясь с вероятностью упустить предостав-
ляемые возможности

0,384 0,003

Считает необходимым заранее четко продумать после-
довательность своих действий, а не ориентироваться 
по ходу процесса

0,467 0,0001

Считает, что при принятии решения необходимо 
учесть максимальное количество факторов, способных 
повлиять на его реализацию

0,347 0,007

Считает разумным готовить запасы ресурсов на случай 
непредвиденных обстоятельств 0,439 0,001 0,336 0,009

Считает, что быстрота выполнения профессиональных 
обязанностей менее важна, чем их качество 0,378 0,003 0,265 0,043

Считает риск нежелательным в жизни 0,425 0,001
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самоконтроля по своей сущности предполагает оцен-
ку хода достижения цели на основе определенной 
информации. Поэтому отсутствие точных данных 
о процессе или их противоречивость оказываются 
фактором, существенно затрудняющим отслежи-
вание ситуации, и в силу этого ― психотравмирую-
щим фактором.

Кроме того, показатели шкалы «Коррекция дея-
тельности» имеют обратную связь с толерантностью 
к неопределенности (r = –0,308, p = 0,019). Поскольку 
в рамках данного компонента самоуправления человек 
должен сделать вывод о необходимости внесения из-
менений в свои действия, то любая неопределенность 
становится существенной помехой (причем тем боль-
шей, чем более значима для человека правильность 
принимаемых на данном этапе решений).

Неопределенность получения результата обуслов-
ливает важность для менеджера активных продаж веры 
в свои шансы на успех. По данным статистическо-
го анализа, выполненного по двум методикам, между 
аспектами саморегуляции и уровнем оптимизма су-
ществуют значимые позитивные корреляции (табл. 2).

Можно предположить, что саморегуляция влия-
ет на степень оптимизма через феномен самоэффек-
тивности. Наличие развитой саморегуляции способ-
ствует профессиональным успехам, а их «накопление» 
и осознание создают основу для веры в способность 
продуктивно решать задачи и в будущем, не «опуская 
рук» при возникновении трудностей.

Взаимосвязь оптимизма и настойчивости име-
ет два объяснения. С одной стороны, проявлять на-
стойчивость имеет смысл лишь при уверенности 
в благоприятном исходе активных действий, а с дру-
гой ― проявляя настойчивость в достижении цели (на-
пример, при заключении выгодной сделки), менеджер 
тем самым субъективно повышает вероятность бла-
гоприятного исхода («я сделаю всё, что смогу»). При 
этом повышению оптимизма способствует сфокусиро-
ванность на текущей ситуации (избавляющая от чрез-
мерного переживания событий прошлого или волне-
ний о будущем).

Проведенное исследование дает основание сде-
лать несколько выводов:

1) Деятельность менеджера активных продаж име-
ет выраженную специфику, связанную с самостоя-
тельным обеспечением полного цикла коммерческих 
сделок и требующую одновременной реализации ана-
литических, коммуникативных, финансовых и органи-
зационно-управленческих функций при воздействии 
множества экстремальных факторов.

2) Необходимым фактором успешности менедже-
ра в этих условиях становится профессиональная субъ-
ектность, и прежде всего такой ее элемент, как разви-
тая саморегуляция деятельности. Она способствует 
интеграции всех аспектов деятельности, их соответ-
ствию поставленным целям и особенностям ситуа-
ции, а также продуктивной реализации других аспек-
тов профессионального потенциала.

3) На основе данных исследования можно гово-
рить:

• о достаточно высоком уровне сформирован-
ности компонентов самоуправления (прежде все-
го ― способностей к прогнозированию и принятию 
решений);

• о возможности трактовки целеустремленности, 
планомерности и настойчивости как ведущих компо-
нентов самоорганизации деятельности менеджеров;

• о высокой интегрированности общих и частных 
проявлений самоуправления и самоорганизации дея-
тельности в рамках целостной саморегуляции.

4) Выявлена взаимосвязь уровня самоуправления 
и самоорганизации со стажем работы в активных про-
дажах, которая может отражать позитивное влияние 
саморегуляции на «включенность» в профессию че-
рез обеспечение успешности деятельности.

5) Выявлен значимо более высокий уровень само-
организации и способности к самоуправлению у руко-
водителей подразделений активных продаж (что мо-
жет быть связано с требованиями должности или же 
с большей успешностью работы, обеспечивающей ка-
рьерный рост).

6) Обосновано, что развитые самоорганизация 
и способность к самоуправлению могут оказывать 
двойственное влияние на готовность менеджеров к ри-
ску ― повышать вероятность рискованных действий 
(за счет уверенности в своей способности оперативно 

Таблица 2

Взаимосвязь аспектов саморегуляции с уровнем оптимизма

Значение

r p

Показатели методики «Способность самоуправления»

Общий уровень способности к самоуправлению 0,40 0,002
Анализ противоречий 0,40 0,002
Прогнозирование 0,32 0,014
Целеполагание 0,39 0,003
Критерий оценки качества 0,33 0,012
Принятие решений 0,28 0,034
Показатели методики «ОСД»

Общий уровень самоорганизации деятельности 0,32 0,01
Настойчивость 0,30 0,02
Ориентация на настоящее 0,26 0,05
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скорректировать поведение при возникновении опас-
ности) или же предотвращать такие действия (за счет 
склонности тщательно выстраивать работу и не допу-
скать необоснованных поступков).

При этом выявлено, что компоненты саморегуля-
ции имеют лишь косвенное влияние на уровень толе-
рантности к неопределенности (причем можно гово-
рить об обратном характере такой взаимосвязи).

7) Высокий уровень развитости компонентов са-
морегуляции является фактором, способствующим 
оптимистичному взгляду на мир (скорее всего, за счет 
повышения вероятности достижения намеченных це-
лей и роста самоэффективности).

Полученные в результате исследования данные 
могут быть использованы при отборе и подготовке 
менеджеров торговых организаций, а также для вы-
явления причин профессиональных трудностей уже 
работающих сотрудников и определения путей по-
вышения эффективности деятельности. Дальней-
шие исследования по рассмотренной в статье пробле-
ме могут быть связаны с выявлением особенностей 
саморегуляции менеджеров в зависимости от про-
даваемых продуктов, а также со спецификой взаи-
мосвязи саморегуляции деятельности и психиче-
ских состояний.
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ABSTRACT

The results of the research aimed at studying of activi-
ty’s self-regulation as professionally important quality 
for active sales managers are considered in this article.
It shows the specificity of work of this category of per-
sonnel, connected with implementation of various 
functions on ensuring of a full cycle of commercial 
transactions under conditions of high personal respon-
sibility, independence in setting priorities and means 
of achievement of goals, as well as with influence of a 
number of extreme factors (uncertainty, time pressure, 
risky decisions).
There is substantiated necessity of managers’ pos-
sessing high level of activity’s self-regulation, which 
is the basis of professional subjectness, adequacy of 
objectives and means of action and its conditions, as 
well as a precondition for the successful implementa-
tion of communicative competence and achievement 
motivation.
The empirical part of research was carried out using 
diagnostic methods of self-organization of activity, 
ability to self-management, tolerance to uncertain-
ty, dispositional optimism and risk appetite. The data 
on the level of various aspects of self-regulation are 
presented. It is shown that self-organization of activ-
ity and ability to self-management are closely related 
concepts. The positive interrelation between self-man-
agement and self-organization and work experience in 
active sales, as well as their higher level among chief 
executives in comparison with sales managers is re-
vealed. It was determined that high level of self-regu-
lation can increase the probability of a manager’s risky 
actions, as well as prevent them. Positive correlation 
between components of self-regulation and managers’ 
level of optimism, as well as negative correlation be-
tween the level of tolerance to uncertainty are revealed.
Key words: self-control, self-management, self-organi-
zation, active sales managers, risk behavior, optimism.
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