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Аннотация. В настоящей статье выполнено рассмотрение 

психологических стратегий достижения целей менеджерами по продажам. 

Внимание акцентируется на установлении, изучении основных 

психологических факторов, которые отражаются на эффективности 

достижения непосредственно тех целей, которые были поставлены. В 

статье описывается суть и значимость мотивации, самоорганизации, 

навыков целеполагания, а также принятия решений для успешных продаж.  
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Annotation. This article examines the psychological strategies of sales 

managers to achieve their goals. Attention is focused on the establishment and study 

of the main psychological factors that affect the effectiveness of achieving the goals 

that have been set. The article describes the essence and importance of motivation, 

self-organization, goal-setting skills, and decision-making for successful sales. 
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Сегодня психологическая практика, теория сталкивается с проблемой, 

связанной с достижением целей, если имеется личная, профессиональная 
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неопределенность. Актуальность настоящей проблемы обуславливается тем, 

что зачастую менеджеры по продажам сталкиваются с изменениями и 

неопределённостью в своей жизни и работе. 

В таких ситуациях менеджеры по продажам могут испытывать 

сложности с постановкой реалистичных целей, планированием действий и 

поддержанием мотивации. Кроме того, неопределённость может вызывать 

тревогу, стресс и чувство потери контроля, что затрудняет процесс 

достижения целей. 

Психологическая теория и практика должны предлагать эффективные 

стратегии и инструменты, которые помогают менеджерам по продажам 

справляться с неопределённостью и успешно достигать своих целей. Это 

включает в себя развитие навыков гибкости, адаптивности, управления 

эмоциями и принятия решений в условиях изменчивости. 

Менеджмент в сфере продаж требует от специалистов умения 

внимательно отслеживать и управлять рядом ключевых показателей 

эффективности, что необходимо для выполнения поставленных задач. В 

случае, когда успешный метод достижения цели находится и многократно 

используется, складывается рабочая стратегия. Такая стратегия — это 

структурированный подход к сочетанию различных элементов действий в 

рамках всего механизма установления и достижения целей. 

Ставить цель перед собой обозначает формирование основы для 

регулирования своего поведения. Процесс по формулированию цели, 

разработке плана, чтобы ее достичь – основные аспекты целеполагания. При 

его эффективности у индивидов появляется возможность для установления 

долгосрочных возможностей для профессионального, личностного роста. 

Акмеология, занимающаяся исследованием процессов достижения 

высокого профессионализма, проводит исследования направленные на 

выяснение тех факторов, которые могут способствовать или препятствовать 

раскрытию и реализации профессиональных возможностей человека. 
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Е.П. Ильин, А.А. Деркач, Б.Г. Ананьев и иные ученые изучали, какие 

условия и обстоятельства способствуют максимальной реализации 

личностных и профессиональных качеств человека. Результаты данных 

исследований помогают разработать эффективные подходы к развитию 

профессионализма, что значимо для того, чтобы повысить эффективность 

труда, достичь высоких результатов. 

Процесс целеполагания признан ключевым элементом в различных 

областях деятельности человека и получил широкое освещение в работах 

таких ученых, как: И.А. Дмитриева, А.В. Карпов, Л.Ю. Ерохина, О.А. 

Конопкин, А.С. Харитонова, В.И. Моросанова, И.А. Озеркова, И.Н. 

Воробьева, О.И. Близнецова, Н.Ф. Наумова, а также иностранных. Важность 

этого процесса в психологии деятельности особенно подчеркивали А.Н. 

Леонтьев и С.Л. Рубинштейн. В.Д. Шадриков представил один из наиболее 

полных анализов целеполагания, рассмотрев его в контексте системогенеза 

профессиональной деятельности. 

Признание важности правильной постановки целей является 

актуальным при повышении количества работников в сфере коммерции. В 

торговле задействовано свыше 60% работников. По этой причине успех 

компаний, осуществляющих деятельность в торговой сфере, находится в 

прямой зависимости от продуктивности, навыков работников, среди которых 

менеджеры по продажам. 

Особо ценны те исследования, которые посвящены анализу того, как 

стратегии и механизмы достижения целей влияют на профессиональную 

эффективность. Изучение динамики и составляющих успешного 

целеполагания не только раскрывает возможности личностного роста, но и 

предоставляет ценные данные для оптимизации профессионального развития 

и роста компетентности внутри организаций. 

Понимание этих процессов позволяет разработать эффективные 

методики для повышения продуктивности менеджеров по продажам, что в 
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свою очередь способствует укреплению позиций торговых организаций на 

рынке. 

Таким образом, выбранная тема исследования является актуальной и 

практически значимой, поскольку ее разработка может внести существенный 

вклад в повышение эффективности управления торговыми предприятиями и, 

как следствие, укрепление их конкурентоспособности в современных 

экономических условиях. 

Для выявления психологических стратегий в рамках статьи было 

проведено эмпирическое исследование. 

Средние значения рассчитывались по методике измерения трудовой 

мотивации, разработанной Б.Г. Ребзуевым (таблица 1). 

 

Таблица 1 – Выраженность показателей, используемых для того, чтобы 

измерять трудовую мотивацию у менеджеров по продажам 

Шкалы Низкий уровень Средний уровень Высокий 

уровень 

Кол-во 

чел. 

% Кол-во 

чел. 

% Кол-во 

чел. 

% 

Субъективная 

оценка 

продуктивности 

опрошенного 

54 65,85% 20 24,39% 8 9,76% 

Субъективная 

оценка 

получаемых 

выгод от работы 

опрошенного 

54 65,85% 16 19,51% 12 14,64 
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Получается, что субъективная оценка продуктивности, уровень 

преимуществ от работы у 65,85% опрошенных – низкая, что подтверждает 

наличие заниженного восприятия достижений, удовлетворенности от 

полученных результатов.   

Этот факт может быть обусловлен несколькими причинами. Во-первых, 

менеджеры могут иметь нереалистичные ожидания или завышенные 

стандарты в отношении своих показателей, что приводит к постоянному 

ощущению недостаточной эффективности. Во-вторых, недостаток оценки и 

обратной связи со стороны руководства может способствовать формированию 

негативного восприятия собственной деятельности. В-третьих, отсутствие 

четких критериев оценки работы и механизмов мотивации может снижать 

удовлетворенность от получаемых выгод. 

Исследования в области управления показывают, что сотрудники сферы 

продаж обладают внушительным резервом для усовершенствования как в 

профессиональном, так и в личностном плане.  

У руководства компаний имеется возможность для усиления мотивации 

их, улучшения производительности за счет продуманных систем управления, 

обратной связи.  

Кроме того, внедрение выверенных методик поощрения способствует 

укреплению самоуважения и активному участию сотрудников в работе 

организации, что, в свою очередь, способствует росту их общей 

эффективности. 

Использование в эмпирическом исследовании методики В.И. 

Моросановой «Стиль саморегуляции поведения» предоставило возможность 

для более глубокого анализа способов, используемых менеджерами для 

управления поведением в рабочих процессах. Первичная обработка 

собранных данных включала вычисление средних значений по шкалам, что 

обеспечило базу для последующего детального анализа и выявления 

эффективных стратегий саморегуляции. 
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Занесем в таблицу 2 распределение менеджеров по продажам по шкалам 

опросника.   

 

Таблица 2 – Выраженность показателей саморегуляции у менеджеров по 

продажам 

Шкалы Низкий уровень Средний 

уровень 

Высокий 

уровень 

Кол-во 

чел. 

% Кол-во 

чел. 

% Кол-во 

чел. 

% 

Планирование  6 7,32% 30 36,59% 46 56,09% 

Моделирование 6 7,32% 32 39,02% 44 53,66% 

Программирование 20 24,39% 32 39,02% 30 36,59% 

Оценивание 

результатов 
8 9,76% 36 43,90% 38 46,34% 

Гибкость 16 19,52% 40 48,78% 26 31,70% 

Самостоятельность 16 19,52% 46 56,09% 20 24,39% 

Надежность 14 17,08% 32 39,02% 36 43,90% 

Общий уровень 

саморегуляции 
10 12,20% 38 46,34% 34 41,46% 

 

Проанализируем распределение опрошенных по шкалам 

саморегуляции.    

Исследования свидетельствуют, что для указанных сотрудников 

характерны высокие показатели по значимым качествам личности. 

Во-первых, это способность к планированию (56,09%), что отражает их 

умение эффективно организовывать свою деятельность, расставлять 

приоритеты и формировать реалистичные цели. 
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Менеджеры по продажам указывают на высокую степень 

моделирования (53,66%), т.е. у них имеется способность формировать прогноз 

развития ситуации, выстраивать разные оптимальные стратегии, чтобы 

достигать желаемый результат.  

Также для них характерно развитое умение оценивать результаты своей 

работы (46,34%), что позволяет им объективно анализировать эффективность 

предпринимаемых действий и вносить необходимые коррективы. 

Наконец, отличительной чертой менеджеров по продажам является 

высокий уровень надежности (43,90%), что говорит об их ответственности, 

приверженности к достижению целей, последовательности. 

Высокие значения являются свидетельством потребности в 

планировании деятельности, формировании, удержании цели ее выполнения.  

Получается, что для разных менеджеров по продажам свойственным 

является уровень значений по тем или иным шкалам.  

По шкале «Программирование»  средний уровень составляет 39,02%. 

Это означает, что для этих специалистов характерна умеренная способность к 

планированию, постановке целей и контролю над своими действиями. Они 

способны структурировать свою деятельность, но при этом сохраняют 

определенную гибкость в достижении поставленных задач. 

Средний уровень по такой шкале, как «Гибкость» равен 48,78%, что 

указывает на наличие у опрошенных возможности для эффективной 

адаптации к новым условиям, корректировки своего поведения по 

требованиям ситуации.  

Показатель «Самостоятельность»  находится на уровне 56,09%, что 

характеризует средний уровень независимости в принятии решений и 

реализации намеченных планов. Менеджеры по продажам способны 

самостоятельно ставить цели и находить способы их достижения. 

Общий уровень саморегуляции составляет 46,34%, что также 

соответствует среднему уровню. Получается, что менеджеры по продажам 
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обладают способностью регулировать свое поведение, деятельность при 

наличии некой поддержки, контроля от руководства. 

Получается, что менеджеры по продажам имеют требуемые навыки для 

разработки, детализации планов, чтобы достигать цели, составляя программы 

действий, учитывая возможные трудности, выполняя гибкую их подстройку 

при изменении существующих внешних условий. Дальнейшие данные 

указывают на умеренно развитую способность менеджеров к гибкому 

управлению и самостоятельному принятию решений, что позволяет 

эффективно справляться с неожиданными ситуациями и самостоятельно 

корректировать собственные стратегии в достижении задач. 

Анализ указывает, что они демонстрируют достаточный уровень 

регулятивной гибкости, автономии. Кроме того, было установлено, что они 

обладают навыками адаптации к новым обстоятельствам, организации, 

контроля достижения цели, оценки результатов не только после их получения, 

но и до. Также они умеют адекватно реагировать, принимать в условиях риска 

обоснованные решения. 

В итоге, наблюдаемые показатели по ключевым шкалам саморегуляции 

выступают решающими силами в успешности достижения профессиональных 

целей среди продажных менеджеров. Эти данные подчёркивают важность 

этих компетенций в обеспечении продуктивности и могут служить основой 

для дальнейшего развития индивидуальных и организационных обучающих 

программ. 
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