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Аннотация. Введение. Ключевой идеей исследования на основании 
анализа литературы, посвященной проблеме взаимосвязи успешности 
(результативности) в познавательной и профессиональной деятельности 
с различными видами интеллекта и позиционировании высокого вклада 
в академическую и профессиональную успешность социального  
и эмоционального интеллекта, стало сравнение успешных и неуспешных 
представителей социономических профессий одновременно по параметрам 
вербального, социального и эмоционального интеллекта.
Материалы и методы. В исследовании сравнивались две группы 
продавцов бытовой техники и электроники (n = 72), которые были 
разделены по признаку успешности (результативности) по параметрам 
вербального, социального и эмоционального интеллекта при помощи 
метода тестирования. Использовались следующие методики: тест 
«Социальный интеллект» Дж. Гилфорда, тест «Вербальный тест интеллекта» 
Г. Айзенка, методика Н. Холла «Диагностика эмоционального интеллекта». 
Для статистической обработки данных применялись описательные 
статистики, сравнительный и корреляционный анализ. 
Результаты исследования. Было выявлено, что успешные (результативные) 
продавцы превосходят неуспешных (нерезультативных) продавцов по 
показателям вербального, социального и эмоционального интеллекта. 
Наибольшие различия между исследуемыми группами продавцов 
наблюдаются по параметру «вербальный интеллект», наименьшие — по 
параметру «социальный интеллект». Также успешные (результативные) 
продавцы имеют более высокие показатели по шкалам социального  
и эмоционального интеллекта, связанным с регуляцией эмоциональных 
состояний, эмоциональной осведомленностью, синтезом, анализом  
и обобщением социальной информации, которую способны экстраполировать 
на конкретные ситуации взаимодействия с покупателем. В обеих группах 
не выявлено значимых корреляций между показателями «вербальный 
интеллект» и «общий социальный интеллект», но обнаружена связь 
между «общим социальным интеллектом» и «общим эмоциональным 
интеллектом». 
Заключение. Полученные результаты могут послужить материалом для 
создания программ профессионального отбора и профессионального 
обучения представителей профессий типа «человек – человек», в частности 
в сфере оказания услуг. Дальнейшие исследования в этом направлении 
могут прояснить вклад каждого типа интеллекта в успешность 
профессиональной деятельности и профессионального обучения, их 
оптимальное соотношение на различных уровнях выраженности с целью  
повышения эффективности деятельности.

Ключевые слова: вербальный интеллект, социальный интеллект, 
эмоциональный интеллект, способности, профессиональная деятельность.
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Abstract. Introduction. This study was preceded by an analysis of prior 
literature devoted to the relationship between success (performance) in one’s 
cognitive and professional activities with various types of intelligence, more 
specifically the high contribution of social and emotional intelligence to 
academic and professional success. The aim of this study was to compare 
successful and unsuccessful human interaction professionals by verbal, social 
and emotional intelligence.
Materials and methods. The study compared two groups of home appliances 
and electronics salespeople (n = 72), who were divided by levels of verbal, 
social and emotional intelligence. The following methods were used: the Social 
Intelligence Test by J. Guildford, Verbal Intelligence Test by G. Eysencka and 
the Test of Emotional Intelligence by N. Hall. Descriptive statistics, comparative 
and correlation analysis were used for statistical data processing.
Results of the study. It was found that successful (effective) sellers outperform 
unsuccessful (not effective) sellers in terms of verbal, social and emotional 
intelligence. The greatest difference between these groups of sellers is observed 
in verbal intelligence, the smallest in social intelligence. Also, successful 
(effective) sellers have higher indicators on the scales of social and emotional 
intelligence, which correlate with the ability to regulate one’s emotional states, 
emotional awareness as well as synthesis and analysis of social information 
that they can extrapolate to actual encounters with the buyers. In both groups, 
there were no significant correlations between verbal intelligence and general 
social intelligence, but a link was found between general social intelligence 
and general emotional intelligence.
Conclusion. The results obtained can serve as a material for creating programmes 
for professional selection and professional training in human interaction 
professions. Further research in this direction can clarify the contribution of 
each type of intelligence to the success of professional activity and professional 
education, their optimal ratio at different levels of expression in order to 
optimize and improve the effectiveness of activities.

Keywords: verbal intelligence, social intelligence, emotional intelligence, 
abilities, professional activity.

Введение
Сегодня в научной и научно-популярной 

литературе существует устойчивое мнение  
о том, что эмоциональный и социальный интел-
лект обеспечивают человеку больший успех  
в образовании и профессиональной деятель-
ности, чем интеллектуальные (в традиционном 
понимании этого слова) и инструментальные 
способности (Гришина, Исаева, Савинова 2018; 
Егоренко 2018; Кузнецова, Чепрасова 2014; Ни-
жегородцева, Долженко 2017; Новикова, Яки-
менко 2018; Яшкова, Синева, Голубкова, Завия-
лова 2017; Bar-On 2006; Goleman 2006; Mayer, 
Caruso, Salovey 2016; Preston, Anderson, Robert-
son et al. 2021; Rezaei, Mousanezhad 2021). Фор-
мированию данных компетенций посвящено 
огромное количество обучающих программ,  
в том числе государственного масштаба. Без-
условно, социальное взаимодействие между 

людьми, «человеческий фактор» в продвижении 
по карьерной лестнице, позиционирование себя 
в социуме, самопрезентация требует социально-
психологических компетенций и играет порою 
решающую роль в социальном признании. Вме-
сте с тем, говорится ли в таком случае об успеш-
ности как результативности деятельности  
в объективных числовых характеристиках или 
делается акцент на социальный контекст успеш-
ности как умения управлять впечатлением  
о себе окружающих для достижения необходи-
мых статусно-ролевых позиций в тех социальных 
группах, которые субъект считает для себя ре-
ферентными? 

Изначально исследователи и популяризато-
ры таких феноменов, как  «социальный интел-
лект» и «эмоциональный интеллект», хотели 
обратить внимание на роль понимания отноше-
ний и взаимодействия между людьми в обществе, 
которое было наполнено «компьютерными» 
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метафорами в описании человека, пропагандой 
развития когнитивных способностей, порою  
в ущерб естественным потребностям человека 
в эмоциональных отношениях (Bar-On 2006; 
Goleman 2006; Salovey, Mayer 1990). Но, как 
часто случается, эффект был сильнее изначаль-
ного посыла, поскольку была затронута одна из 
«вечных» проблем психологической науки: со-
отношения когнитивной и эмоциональной со-
ставляющих психики для успешной адаптации 
человека в профессиональной деятельности  
и обществе. Понятия «социальный интеллект» 
и «эмоциональный интеллект» являются по-
пыткой интегрировать в когнитивную состав-
ляющую психики человека социальный и эмо-
циональный компоненты в качестве содержания 
интеллектуальных операций (Ушаков 2004). 
Существует мнение о том, что оперирование 
социальной и эмоциональной информацией 
обеспечивает устойчивую адаптацию в жизни 
и успех в деятельности. В исследованиях как 
учебной (познавательной), так и профессио-
нальной деятельности часто игнорируется вклад 
тех способностей, которые напрямую отвечают 
за результат деятельности, а упор делается на 
исследование выраженности у участников ис-
следований характеристик социального и эмо-
ционального интеллекта. Помимо этого, фено- 
мены социального интеллекта и эмоциональ-
ного интеллекта часто рассматриваются без 
учета их генеза и нейрофизиологической осно-
вы, особенно это касается понимания эмоцио-
нального интеллекта и социального интеллекта 
в исследованиях смешанной парадигмы (Bar-On 
2006), где эти конструкты дополнительно вклю-
чают в себя и личностные характеристики. 
Однако понимание генеза и физиологической 
основы психологических явлений помогает  
в установлении границ исследований в психо-
логии. К примеру, современными нейрофизио-
логами было показано, что социальный, эмоцио- 
нальный интеллект и общий интеллект разви-
ваются не синхронно (Разумникова, Пусикова 
2018). В подростковом возрасте зоны головно-
го мозга, отвечающие за эти психические об-
разования, не пересекаются. Более того, во 
время «работы» общего интеллекта активизи-
руется более широкое поле участков мозга, чем 
при «работе» эмоционального интеллекта,  
а в период ранней взрослости при активизации 
эмоционального интеллекта функционирует 
более широкая нейронная сеть, уже значитель-
ным образом пересекающаяся с зонами, отве-
чающими за общий уровень интеллекта (Jiang, 
Qiao, Li 2021). Феноменологически это можно 
объяснить тем, что развитие эмоционального 

интеллекта идет сообразно накоплению и ин-
теллектуальной проработке эмоционального 
опыта в процессе его переживания, как и раз-
витие социального интеллекта, которое связано 
с накоплением и ассимиляцией социального 
опыта. В этой связи легко объяснимы результа-
ты исследований детей и подростков, где по-
казаны слабые корреляции академической успеш-
ности и результативности с показателями 
социального и эмоционального интеллекта  
и сильные корреляции с показателями общего 
интеллекта (Гриб 2017; Furnham 2016; Hogan, 
Parker, Wiener et al. 2010; MacCann, Jiang, Brown 
et al. 2020; Pinto, Carneiro, do Céu Taveira 2014; 
Salgado, Anderson, Moscoso et al. 2003; Schulte, 
Ree, Carretta 2004; Uhrich, Heggestad, Shanock 
2021). Однако и в исследованиях, выполненных 
на выборках испытуемых студенческого возрас-
та, мы находим слабые подтверждения тому, 
что социальный и эмоциональный интеллект 
способствуют академической успешности  
и успешности в межличностных отношениях 
(по социометрическому статусу) (Егоренко 2018; 
Нижегородцева, Долженко 2017; Обухова 2013; 
Суднева, Шарафиева, Цой, Каракулова 2013; 
Rezaei, Mousanezhad Jeddi 2020). Тенденции  
к взаимосвязи академической и социальной успеш-
ности с высокими показателями социального  
и эмоционального интеллекта наблюдаются толь-
ко у обучающихся профессиям типа «человек —
человек» (Гришина, Исаева, Савинова 2018; 
Новикова, Якименко 2018; Обухова 2013; Суд-
нева, Шарафиева, Цой, Каракулова 2013). Это 
объясняется тем, что социальное взаимодействие 
является профессиональной областью их дея-
тельности, а обозначенные виды интеллекта — 
профессионально значимыми качествами  
и формируемыми в процессе обучения компе-
тенциями.

В связи с этим более релевантными своей 
предметной области выглядят исследования, 
изучающие связь социального и эмоциональ-
ного интеллекта взрослых людей с успешностью 
(результативностью) деятельности типа «чело-
век — человек». Вместе с тем, наряду с социаль-
ным и эмоциональными видами интеллекта  
в них крайне редко изучаются вербальные спо-
собности представителей социономических 
профессий. По нашему мнению, процесс обще-
ния (ключевой для этих профессий) подразуме-
вает не только перцептивную и интерактивную, 
но и коммуникативную составляющую, выра-
женную чаще всего обменом информацией  
в вербальной форме. Чтобы восполнить недо-
статок данной информации, основной идеей 
нашего исследования стало выявить уровневые 
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характеристики каждого типа интеллекта (эмо-
ционального, вербального и социального),  
связанного с разными сторонами общения  
у успешных (результативных) представителей 
социономических профессий и их неуспешных 
(нерезультативных) коллег. В качестве пред-
ставителей социономической профессии мы 
выбрали продавцов компьютерной и бытовой 
техники, работающих в торговом зале и имею-
щих непосредственный контакт с покупателями, 
от успешности которого зависит результатив-
ность их деятельности (продажа товара).

В нашем исследовании основной исследова-
тельский вопрос сформулирован следующим 
образом: отличаются ли успешные (результа-
тивные) продавцы от неуспешных (нерезульта-
тивных) продавцов по показателям эмоциональ-
ного интеллекта, вербального интеллекта  
и социального интеллекта? Цель исследования 
заключалась в выявлении различий в уровнях 
эмоционального, социального и вербального 
интеллекта у успешных (результативных) и не-
успешных (нерезультативных) продавцов.

Исследовательскими задачами нашего ис-
следования стали: 

1) Изучение уровня эмоционального, со-
циального и вербального интеллекта  
у успешных (результативных) продавцов.

2) Изучение уровня эмоционального, со-
циального и вербального интеллекта  
у неуспешных (нерезультативных) про-
давцов.

3) Сравнительный анализ показателей эмо-
ционального, социального и вербального 
интеллекта у успешных (результативных) 
и неуспешных (нерезультативных)  
продавцов.

Теоретический обзор современного 
состояния проблемы

В современной психологической литературе 
существует довольно большое число теорети-
ческих моделей и эмпирических исследований, 
посвященных проблеме изучения различных 
видов интеллекта и их роли в успешности про-
фессиональной деятельности и подготовке  
к ней. Интеллектуальные способности относят 
к общим способностям, и именно поэтому их 
рассматривают в контексте практически любой 
деятельности как обеспечивающие успешность 
ее выполнения и обучения ей. Конечно, чаще 
всего в таком ракурсе описываются однофак-
торные иерархические модели интеллекта, где 
ключевую роль в успешности деятельности 
играет G-фактор (Gottfredson 1997; 2016;  

Ree, Earles, Teachout 1994; Salgado, Anderson, 
Moscoso et al. 2003; Schulte, Ree, Carretta 2004). 
Вместе с тем исследователи (Гриб 2017; Ушаков 
2004; Bar-On 2006; Goleman 2006; Guilford 1967; 
Mayer, Caruso, Salovey 2016) выделяют ряд спец-
ифических видов интеллекта, которые направ-
лены на обработку отдельных видов информации 
и на определенные виды деятельности, к при-
меру, математический интеллект, лингвистический 
интеллект, социальный интеллект и т. д. 

В нашем исследовании рассматриваются 
такие виды интеллекта, как вербальный, соци-
альный и эмоциональный интеллект. К каждому 
из этих видов интеллекта мы будем подходить 
с точки зрения определенной парадигмы, соот-
ветствующей основной идее исследования.  
Мы принимаем концепцию вербального интел-
лекта Г. Айзенка, поскольку в его модели вер-
бальный интеллект, с одной стороны, действи-
тельно связан с оперированием, причем гибким, 
только вербальной информацией, и, с другой 
связан с общим уровнем интеллекта и является 
его составляющей (Gottfredson 1997; 2016; Sal-
gado, Anderson, Moscoso et al. 2003). Социальный 
интеллект мы рассматриваем с позиции  
Дж. Гилфорда, в которой он рассматривается 
как отдельный вид интеллекта, направленный 
на обработку поведенческой информации (Уша-
ков 2004; Guilford 1967; Weis, Süß 2007). Эмоци-
ональный интеллект понимается нами как ин-
теллектуальная способность обрабатывать 
информацию аффективного характера и, опе-
рируя этими данными, осуществлять регуляцию 
эмоциональных состояний, что соответствует 
теории Дж. Майера, Д. Карузо и П. Саловея 
(Mayer, Caruso, Salovey 2016). Все упомянутые 
выше виды интеллекта, исходя из их определе-
ний, должны способствовать успешности  
и результативности в социономических про-
фессиях, что обсуждается в отечественных  
и зарубежных исследованиях на протяжении 
последних десятилетий (Гришина, Исаева, Са-
винова 2018; Щербаков 2011; Яшкова, Синева, 
Голубкова, Завиялова 2017; Demir, Doganay 2019; 
Kidwell, Lopez-Kidwell, Blocker, Mas 2020; Mac-
Cann, Jiang, Brown et al. 2020; Uhrich, Heggestad, 
Shanock 2021). К примеру, показано, что клиен-
ты (покупатели) в большей степени удовлетво-
рены взаимодействием с продавцом со сходны-
ми по экспрессии эмоциональными реакциями 
и готовы купить у него товар (Kidwell, Lopez-
Kidwell, Blocker, Mas 2020), что требует от про-
давца умения распознавать эмоции другого че-
ловека и регулировать свои эмоциональные 
реакции. Это соотносится с представлением  
о роли этих компонентов эмоционального  
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интеллекта в успешности деятельности (Mayer, 
Caruso, Salovey 2016; Mursaleen, Munaf 2020).  
В целом, как показано в ряде исследований (Ми-
лица 2010; Яшкова, Синева, Голубкова, Завияло-
ва 2017; Kim, Park 2020; dos Santos, Neto, dos 
Santos et al. 2019; MacCann, Jiang, Brown et al. 
2020), высокий уровень эмоционального интел-
лекта способствует достижениям и успешности 
в деятельности, поскольку помогает человеку 
стабилизировать свою эмоциональное состояние 
и в оптимальном эмоциональном режиме вы-
полнять свою деятельность. В связи с этим наи-
больший эффект в успешности (результативно-
сти) деятельности дает сочетание высоких 
показателей эмоционального интеллекта и вы-
сокого уровня когнитивных способностей (при 
этом они выступают как не связанные друг  
с другом факторы), что было продемонстриро-
вано на примере менеджеров по персоналу (Uhrich, 
Heggestad, Shanock 2021). Похожие результаты 
были получены и в исследовании распознавания 
фальшивых новостей на Фейсбуке, где лучшие 
результаты показали люди с более высоким 
уровнем академических достижений, связанным 
с высоким уровнем оперирования вербальной 
информацией (Hogan, Parker, Wiener et al. 2010) 
и одновременно с высоким уровнем эмоциональ-
ного интеллекта (Preston Anderson, Robertson et al. 
2021). Устойчивые корреляты уровневых харак-
теристик социального интеллекта в профессио-
нальной деятельности «человек — человек»  
(Кузнецова, Чепрасова 2014; Милица 2010)  
и подготовки к ней с ее результативностью до 
конца не выявлены (Егоренко 2018; Новикова, 
Якименко 2018), поскольку при вербализации 
понимания социальных ситуаций значительно 
снижается эффективность их решения, а раз-
витие социального интеллекта происходит им-
плицитно (Пархоменко 1998; Ушаков 2004).  
В исследованиях подготовки к профессиональной 
деятельности различий по уровню социального 
интеллекта среди испытуемых, обучающихся 
профессиям различного типа, как правило, не 
выявляется (Обухова 2013; Разумникова, Пуси-
кова 2018; Суднева, Шарафиева, Цой, Каракуло-
ва 2013), за исключением одной особенности:  
в стрессовых и конфликтных социальных ситуа- 
циях люди с высоким уровнем социального ин-
теллекта и связанные с социономическими про-
фессиями предпочитают социально приемлемые 
стратегии их разрешения — сотрудничество  
и компромисс, в то время как люди с низким  
социальным интеллектом и негуманитарных  
специальностей чаще выбирают избегание  
и конфронтацию (Нижегородцева, Долженко 2017; 

Серафимович 2017; Pinto, Carneiro, do Céu Tavei-
ra 2014).

Однако нельзя не отметить, что в большей 
степени высокие результаты по шкалам соци-
ального и эмоционального интеллекта связаны 
с удовлетворенностью профессиональной дея-
тельностью в профессиях «человек — человек» 
и психологическим благополучием (Demir, 
Doganay 2019; Rezaei, Mousanezhad Jeddi 2020), 
а не с результативностью деятельности. 

Подводя итоги, можно резюмировать, что  
в успешности (результативности) деятельности 
ведущую роль, как правило, играет общий ин-
теллект, так называемый G, и его составляющие, 
причем в социономических профессиях эмоцио- 
нальный интеллект, вероятно, также является 
предиктором успешности и результативности 
деятельности, особенно при выраженности 
компонентов эмоциональной осведомленности 
и саморегуляции эмоциональных состояний. 
Относительно взаимосвязи успешности в дан-
ном типе деятельности с высокими показате-
лями социального интеллекта можно говорить 
о том, что она вероятна, но не обязательна. 
Во-первых, потому, что уровень социального 
интеллекта связан с социальным опытом чело-
века и, скорее, может иметь корреляции с воз-
растом — исследований профессионалов  
в зрелом возрасте не так много; во-вторых, 
ситуации профессионального взаимодействия 
кратковременны по сравнению с жизненными 
ситуациями, а также не всегда сопоставимы 
содержательно и по развитию друг с другом.  
В связи с этим для успешности профессиональ-
ной деятельности человеку нужно обладать либо 
большим профессиональным опытом, либо 
способностью к экстраполяции жизненного 
опыта на профессиональные ситуации с по-
правкой на их различия.

Организация и методы исследования
Объектом нашего исследования являются 

интеллектуальные способности человека.  
В качестве предмета исследования выступают 
интеллектуальные способности человека, спо-
собствующие оптимизации социального взаи-
модействия между людьми и успешности про-
фессиональной деятельности, относящейся  
к типу «человек — человек», в частности эмо-
циональный интеллект, социальный интеллект 
и вербальный интеллект. Основным предпо-
ложением нашего исследования было то, что 
уровень эмоционального и вербального интел-
лекта успешных (результативных) продавцов 
выше, чем у неуспешных (нерезультативных) 
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продавцов, а по показателям социального ин-
теллекта они не различаются. В частности, мы 
предполагаем, что уровень эмоционального  
и вербального интеллекта успешных (результа-
тивных) продавцов будет высоким, а у неуспеш-
ных (нерезультативных) продавцов уровень 
вербального и эмоционального интеллекта 
будет средним или чуть ниже среднего (в срав-
нении с нормативными значениями). Основа-
нием для такого предположения послужило то, 
что суть профессиональной деятельности про-
давца в данной сети магазинов сводится не 
только к мотивированию покупателя купить 
товар, но и к убеждению его в том, что именно 
продаваемый в сети товар (за продажу некото-
рых моделей в сети существуют премиальные 
бонусы для продавцов) соответствует его по-
требностям. Таким образом, прогнозирование 
поведения покупателя, оценка его потребностей, 
а также умение правильно изложить в речевой 
форме коммерческое предложение с целью 
убеждения покупателя должны являться значи-
мыми профессиональными компетенциями, 
приносящими результат. В свою очередь, из-
лишнее включение в эмоциональное состояние 
покупателя может мешать продавцу достигать 
своей цели.

В исследовательскую выборку вошли 72 про-
давца крупной сети магазинов по продаже бы-
товой и компьютерной техники города Риги со 
стажем работы от 4 до 6 лет. В выборку не 
включались продавцы, имеющие иные показа-
тели стажа работы. Среди участников исследо-
вания было 40 мужчин (55,5% от всей выборки) 
и 32 женщины в возрасте от 25 до 33 лет. Все 
участники исследования имели оконченное 
среднее образование, а также свободно владели 
русским языком, что было необходимо для про-
хождения вербальных тестов.

Выборка была разделена на успешных  
(результативных) продавцов и неуспешных  
(нерезультативных) продавцов на основании 
количества продаж в течение года по рейтин-
говым показателям продаж сети и тех магазинов,  
в которых работали участники исследования;  
в данном случае успешность понимается нами 
как конкретный количественный результат 
деятельности. К успешным (результативным) 
продавцам были отнесены те работники, кото-
рые в течение года ежемесячно превышали 
средний показатель по продажам в своем мага-
зине и сети магазинов в целом. В группу неуспеш-
ных (нерезультативных) работников были вклю-
чены те продавцы, показатели продаж которых 
были ниже среднего показателя как по своему 
торговому залу, так по сети в целом. В первую 

и вторую группу продавцов нами было отобра-
но по 36 человек. Различий по стажу работы  
и половому составу в группах не было. 

Исследование проводилось в конце 2019 года 
до принятия карантинных мер, связанных  
с пандемией коронавирусной инфекции Covid-19.

Для измерения социального интеллекта ис-
пользовался тест «Социальный интеллект»  
Дж. Гилфорда и М. О’Салливена (O’Sullivan, 
Guilford 1975; Михайлова (Алешина) 1996). Ме-
тодика сконструирована на основании широко 
известной многофакторной модели интеллекта 
Дж. Гилфорда и направлена на диагностику спо-
собности к познанию поведенческой информации.

Для измерения уровня вербального интел-
лекта использовался «Вербальный тест интел-
лекта» Г. Айзенка (Римский, Римская 1995), 
который является частью батареи тестов оцен-
ки уровня общего интеллекта Г. Айзенка и из-
меряет способность человека оперировать 
словесной информацией.

Для измерения уровня эмоционального ин-
теллекта был использована методика Н. Холла 
«Эмоциональный интеллект» (Ильин 2001), 
направленная на самооценку способности че-
ловека распознавать эмоции других людей, 
оценивать свои собственные эмоциональные 
состояния и регулировать их, а также способ-
ности распознавать чужие эмоции и управлять 
ими. Несмотря на то, что это методика являет-
ся, по сути, самоотчетом испытуемого, вместе 
с тем ее результаты высоко коррелируют с ре-
зультатами экспериментальных процедур из-
мерения характеристик эмоционального интел-
лекта. 

Математическая обработка осуществлялась 
с помощью критериального (параметрического 
t-критерия Стьюдента), корреляционного (па-
раметрического Пирсона) анализа, расчеты 
производились с помощью пакета прикладных 
статистических программ Statistica 12.0.

Результаты и их обсуждение
В результате исследования социального, эмо-

ционального и вербального интеллекта двух групп 
продавцов были получены следующие данные, 
характеризующие средние значения по выборке 
и представленные в таблице 1. 

У успешных (результативных) продавцов по-
казатели уровня вербального интеллекта выше 
средних значений, указанных как нормативные 
в «Вербальном тесте интеллекта» Г. Айзенка. 
Учитывая небольшие значения стандартного 
отклонения, можно говорить, что выборку успеш-
ных (результативных) продавцов составляют 
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Табл. 1. Эмпирические характеристики вербального, социального и эмоционального интеллекта  
успешных (результативных) и неуспешных (нерезультативных) продавцов 

Показатель

Успешные 
(результативные) 

продавцы

Неуспешные 
(нерезультативные) 

продавцы
Нормативные данные  

по шкалам

М* s** М* s** Низкий 
уровень

Средний 
уровень

Высокий 
уровень

Общий уровень 
вербального 
интеллекта

126,75 4,93 111,94 6,58 ≤89 90–120 121≤

Общий уровень 
социального 
интеллекта

30,22 3,33 27,00 4,95 ≤26 27–37 38≤

Познание результатов 
поведения 6,58 1,59 8,11 2,42 ≤5 6–9 10≤

Познание классов 
поведения 8,19 1,43 6,89 1,7 ≤5 6–9 10≤

Познание 
преобразования 

поведения
7,11 1,22 6,89 1,53 ≤5 6–9 10≤

Познание систем 
поведения 8,33 1,33 5,11 0,85 ≤5 6–9 10≤

Общий уровень 
эмоционального 

интеллекта
73,42 5,81 61,19 6,65 ≤39 40–69 ≤70

Эмоциональная 
осведомленность 14,72 2,37 12,97 2,37 ≤7 8–13 14≤

Управление своими 
эмоциями 14,92 2,21 9,67 2,35 ≤7 8–13 14≤

Самомотивация 14,81 2,75 11,17 2,55 ≤7 8–13 14≤

Эмпатия 15,89 2,33 16,03 1,98 ≤7 8–13 14≤

Распознавание 
эмоций других людей 13,08 3,79 12,58 1,57 ≤7 8–13 14≤

* — среднее значение
** — стандартное отклонение

Table 1. Empirical characteristics of verbal, social, and emotional intelligence  
of successful (productive) and unsuccessful (non-productive) sellers

Scales 

Successful 
(productive) sellers

Unsuccessful 
(non-productive) 

sellers
Reference data on scales

М* s** М* s** Low level Intermediate 
level

High 
level

Verbal intelligence 126.75 4.93 111.94 6.58 ≤89 90–120 121 ≤

General social 
intelligence 30.22 3.33 27.00 4.95 ≤26 27–37 38≤

Cognition of the results 
of behavior 6.58 1.59 8.11 2.42 ≤5 6–9 10≤

Cognition of behavior 
classes 8.19 1.43 6.89 1.7 ≤5 6–9 10≤

Cognition of behavior 
transformation 7.11 1.22 6.89 1.53 ≤5 6–9 10≤

https://www.doi.org/10.33910/2686-9527-2021-3-3-288-303


Психология человека в образовании, 2021, т. 3, № 3 295

О. В. Никифоров

Cognition of behavioral 
systems 8.33 1.33 5.11 0.85 ≤5 6–9 10≤

General emotional 
Intelligence 73.42 5.81 61.19 6.65 ≤39 40–69 ≤70

Emotional awareness 14.72 2.37 12.97 2.37 ≤7 8–13 14≤

Emotional 
management and 

regulation
14.92 2.21 9.67 2.35 ≤7 8–13 14≤

Self-motivation 14.81 2.75 11.17 2.55 ≤7 8–13 14≤

Empathy 15.89 2.33 16.03 1.98 ≤7 8–13 14≤

Recognizing other 
people’s emotions 13.08 3.79 12.58 1.57 ≤7 8–13 14≤

* — mean value
** — standard deviation

люди с высоким уровнем вербального интел-
лекта, что может косвенно свидетельствовать 
и о высоком общем уровне интеллекта (Gott-
fredson 1997). Уровень социального интеллекта 
в группе успешных (результативных) продавцов 
находится в пределах средних значений по ука-
занным в тесте Дж. Гилфорда нормативным 
данным, что говорит о том, что эти люди по 
способностям в социальном взаимодействии 
не отличаются от большинства людей, в струк-
туре их компетенций чуть более развиты спо-
собности к распознаванию общих свойств  
в частных ситуациях взаимодействия, а также 
способность понимать логику развития целост-
ных ситуаций взаимодействия людей. По сути, 
в структуре их социального интеллекта преоб-
ладают способности, относящиеся к классическим 
операциям мышления: синтез, анализ, обобще-
ние, абстрагирование, направленные на социаль- 
ные ситуации, что может способствовать соот-
несению ситуаций широкого спектра и ситуаций 
профессионального взаимодействия. Уровень 
эмоционального интеллекта успешных (резуль-
тативных) продавцов находится в значениях выше 
средних по нормативным данным по методике 
Н. Холла. Можно отметить, что у успешных (ре-
зультативных) продавцов в большей степени 
развиты эмпатийность и умение регулировать 
свои эмоциональные состояния. Во взаимодей-
ствии между людьми, а особенно целенаправлен-
ной профессиональной деятельности, ключевы-
ми являются особенности эмоциональной 
саморегуляции и способности продемонстриро-
вать другому человеку понимание его эмоцио-
нального состояния и потребностей (Mayer, 
Caruso, Salovey 2016), как правило,  

и первое и второе способствует контакту меж-
ду людьми, а также созданию условий для целе-
направленной коммуникации.

У неуспешных (нерезультативных) продавцов 
показатели вербального интеллекта входят  
в средний диапазон значений, указанных как 
нормативные по вербальному тесту Г. Айзенка, 
стандартное отклонение невелико, поэтому 
результаты вербальных способностей можно 
охарактеризовать как гомогенные. 

Показатели уровня социального интеллекта 
в группе неуспешных (нерезультативных) про-
давцов находятся на границе средних и низких 
значений, указанных в нормативных данных 
теста «Социальный интеллект» Дж. Гилфорда, 
что свидетельствует о недостаточно развитых 
способностях в социальном взаимодействии  
у продавцов данной группы. Наименее развитой 
в структуре социального интеллекта способно-
стью у неуспешных (нерезультативных) про-
давцов является понимание логики развития 
социальной ситуации, а наиболее развитой — 
способность предвидеть результат поведения. 
Несмотря на то, что, казалось бы, две эти спо-
собности должны быть логически связаны 
между собой, можно предположить, что неуспеш-
ные (нерезультативные) продавцы используют 
не рациональные и логичные, а иррациональные 
или ситуативные способы предвидения резуль-
татов социального взаимодействия между людь-
ми. Уровень эмоционального интеллекта у про-
давцов этой группы по результатам методики 
Н. Холла — средний. Интересно, что в структу-
ре эмоционального интеллекта в этой группе 
можно отметить высокие значения по шкале 
«Эмпатия», а также близкие к высоким значения 

Table 1. Completion
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по шкалам «Эмоциональная осведомленность» 
и «Распознавание эмоций других людей». Мож-
но предположить, что отличительной чертой 
неуспешных (нерезультативных) продавцов яв-
ляется концентрация на своих и чужих эмоцио-
нальных состояниях, некая полезависимость, 
мешающая абстрагироваться от ситуации, от-
регулировать свое поведение и реализовать тем 

самым цель взаимодействия с покупателем — 
продать необходимый товар. 

Для сравнения данных групп успешных  
(результативных) продавцов и неуспешных  
(нерезультативных) продавцов нами был исполь-
зован параметрический t-критерий Стьюдента. 
Основанием применения данного статистиче-
ского критерия послужила гомогенность резуль-
татов по всем методикам, о чем свидетельствуют  

Табл. 2. Сравнительный анализ показателей вербального, социального и эмоционального интеллекта 
успешных (результативных) и неуспешных (нерезультативных) продавцов

Показатель

Средние значения

t рУспешные 
(результативные) 

продавцы

Неуспешные 
(нерезультативные) 

продавцы
Общий уровень вербального 

интеллекта 126,75 111,94 10,81 0,001

Общий уровень социального 
интеллекта 30,22 27,00 3,23 0,001

Познание результатов 
поведения 6,58 8,11 –3,15 0,01

Познание классов поведения 8,19 6,89 3,50 0,001

Познание систем поведения 8,33 5,11 12,09 0,001

Общий уровень 
эмоционального интеллекта 73,42 61,19 8,25 0,001

Эмоциональная 
осведомленность 14,72 12,97 2,88 0,01

Управление своими эмоциями 14,92 9,67 9,76 0,001

Самомотивация 14,81 11,17 5,83 0,001

Table 2. Comparative analysis of indicators of verbal, social and emotional intelligence  
of successful (productive) and unsuccessful (non-productive) sellers

Scales
Mean value

t р
Successful (productive) 

sellers
Unsuccessful  

(non-productive) sellers

Verbal intelligence 126.75 111.94 10.81 0.001

General social intelligence 30.22 27.00 3.23 0.001

Cognition of the results
of behavior 6.58 8.11 –3.15 0.01

Cognition of behavior classes 8.19 6.89 3.50 0.001

Cognition of behavioral systems 8.33 5.11 12.09 0.001

General emotional Intelligence 73.42 61.19 8.25 0.001

Emotional awareness 14.72 12.97 2.88 0.01

Emotional management  
and regulation 14.92 9.67 9.76 0.001

Self-motivation 14.81 11.17 5.83 0.001
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низкие значения стандартного отклонения по всем 
шкалам, что говорит о том, что средние значения 
показателей по обеим группам можно считать 
репрезентативными для данной выборки.

Представленные данные сравнительного 
анализа демонстрируют различия успешных 
(результативных) продавцов и неуспешных  
(нерезультативных) продавцов в уровне вер-
бального и социального интеллекта, что нами  
и предполагалось. Однако бóльшие различия 
наблюдаются по параметру «вербальный интел-
лект», который наиболее связан с уровнем обще-
го интеллекта. В структуре социального интел-
лекта успешные (результативные) продавцы 
превосходят неуспешных (нерезультативных) 
продавцов по параметрам «Познание классов 
поведения» и «Познание систем поведения», 
однако достоверно уступают по параметру «По-
знание результатов поведения», что свидетель-
ствует о том, что системное видение ситуаций 
социального взаимодействия, синтез, анализ  
и обобщение социальной информации в большей 
степени способствуют успешности (результатив-

ности) деятельности в области продаж, чем 
способность к прогнозированию исхода соци-
альной ситуации. По уровню эмоционального 
интеллекта группы также отличаются, и в груп-
пе успешных (результативных) продавцов он 
выше, чем у менее успешных (нерезультативных) 
коллег. Как показано в таблице 2, по параметрам 
«Эмоциональная осведомленность», «Управле-
ние своими эмоциями» и «Самомотивация» 
неуспешные (нерезультативные) продавцы усту-
пают успешным (результативным) продавцам, 
т. е. имеют чуть меньше знаний об эмоциональ-
ных проявлениях людей и хуже регулируют свои 
эмоциональные состояния, что, безусловно, 
сказывается на качестве взаимодействия с дру-
гими людьми и мешает им добиваться резуль-
тата в профессиональной деятельности.

Дополнительно мы рассмотрели взаимосвя-
зи между показателями вербального, эмоцио-
нального и социального интеллекта в обеих 
группах (см. табл. 3).

В обеих группах показатель вербального 
интеллекта оказался не связан с показателями 

Табл. 3. Взаимосвязь показателей вербального, социального и эмоционального интеллекта  
успешных (результативных) и неуспешных (нерезультативных) продавцов

Показатель 
Успешные (результативные) 

продавцы
Неуспешные (нерезультативные) 

продавцы
1 2 3 4 1 2 3 4

1. Общий уровень вербального 
интеллекта - - - 0,47* - - - -

2. Общий уровень социального 
интеллекта - - 0,56* 0,68* - - 0,78** -

3. Общий уровень 
эмоционального интеллекта - 0,56* - 0,72* - 0,78** - -

4. Самомотивация 0,47* 0,68* 0,72* - - - - -

* p ≤ 0,05
** p ≤ 0,01 

Table 3. The relationship between the indicators of verbal, social and emotional intelligence  
of successful (productive) and unsuccessful (non-productive) sellers

Scales
Successful (productive) sellers Unsuccessful (non-productive) 

sellers
1 2 3 4 1 2 3 4

1. Verbal intelligence - - - 0.47* - - - -

2. General social intelligence - - 0.56* 0.68* - - 0.78** -

3. General emotional Intelligence - 0.56* - 0.72* - 0.78** - -

4. Self-motivation 0.47* 0.68* 0.72* - - - - -

* p ≤ 0.05
** p ≤ 0.01  
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общего эмоционального и общего социального 
интеллекта.

В группе неуспешных (нерезультативных) 
продавцов он не продемонстрировал взаимо- 
связей ни с одним из частных показателей  
эмоционального и социального интеллекта,  
а в группе успешных (результативных) продав-
цов — только с параметром «Самомотивация», 
который обозначает регуляцию своих эмоций. 
Вместе с тем показатели общего эмоциональ-
ного и общего социального интеллекта в обеих 
группах связаны, причем в группе неуспешных 
(нерезультативных) продавцов связь этих двух 
переменных сильнее. В целом результаты кор-
реляционного анализа подтверждают известную 
психологическую теорию Дж. Гилфорда о том, 
что абстрактный семантический (вербальный) 
интеллект и социальный интеллект могут рас-
сматриваться как отдельные виды интеллекту-
альных способностей, не связанные друг с дру-
гом (Guilford 1967). При этом исследователи 
подчеркивают связь эмоционального и соци-
ального интеллекта, что обусловливается общ- 
ностью информации, на обработку которой  
направлены эти виды интеллекта (Bar-On 2006). 
Несвязанность вербального интеллекта и других 
изучаемых видов интеллекта, а также достовер-
ные уровневые отличия по этому показателю 
между группами успешных (результативных) 
продавцов и неуспешных (нерезультативных) 
продавцов позволяют предполагать, что имен-
но этот показатель является ключевым в успеш-
ности профессиональной деятельности, что 
косвенно подтверждается результатами иссле-
дований академической успешности школьников 
и студентов, в которых доказывается, что пре-
дикторами академической успешности являют-
ся прежде всего показатели интеллекта, а не 
эмоционального интеллекта (Hogan, Parker, 
Wiener et al. 2010; MacCann, Jiang, Brown et al. 
2020; Schulte, Ree, Carretta  2004; Uhrich, Hegges-
tad, Shanock 2021). В структуре эмоционально-
го интеллекта коррелятом успешности являет-
ся параметр регуляции своих собственных 
эмоций, что соответствует полученным нами 
результатам. Наше исследование дополняет уже 
имеющиеся в литературе данные о роли различ-
ных видов интеллекта в успешности (результа-
тивности) деятельности в части обращения  
к профессиональной деятельности взрослых 
людей, в частности в сфере услуг и продвижения 
товара, этим и обусловливается его новизна  
и теоретическая значимость. В части практиче-
ской значимости полученные результаты дают 
возможность предполагать, что изменение ре-
зультативности профессиональной деятельности 

возможно за счет развития навыков эмоцио- 
нальной саморегуляции и системного видения 
ситуаций (наращивания социального опыта)  
у неуспешных (нерезультативных) продавцов. 

Выводы
Подводя итоги нашего исследования, можно 

сказать следующее:
1) Успешные (результативные) продавцы 

обладают высоким уровнем вербального 
интеллекта, средним уровнем социаль-
ного интеллекта, в структуре которого 
выделяются показатели познания систем 
и классов поведения, а также высоким 
уровнем эмоционального интеллекта  
с преобладанием в его структуре эмпатии 
и саморегуляции эмоциональных состо-
яний.

2) У неуспешных (нерезультативных) про-
давцов — средний уровень вербального 
и эмоционального интеллекта с акцентом 
на эмпатийность и распознавание эмоций, 
а также средний с тенденцией к снижению 
уровень социального интеллекта, в струк-
туре которого выделяется способность 
предвидения результатов поведения.

3) Успешные результативные продавцы до-
стоверно превосходят своих неуспешных 
(нерезультативных) коллег по показателям 
вербального интеллекта, социального  
и эмоционального интеллекта, в част-
ности в целостном и системном видении 
поведения, соотнесении ситуаций, эмо-
циональной осведомленности и управ-
лении своими эмоциональными состоя-
ниями, но уступают в прогнозировании 
результатов социального взаимодействия.

Очевидно, что интеллектуальные (общие) 
способности, целостное видение ситуации  
и умение регулировать свои состояния являют-
ся важными характеристиками для успешности 
профессиональной деятельности типа «человек – 
человек», в частности продавца. Вместе с тем 
представляется, что на основании обобщения 
результатов многих исследований по данной 
проблематике можно распространить данный 
вывод на более широкий спектр деятельностей. 
Также необходимо отметить, что психологиче-
ская наука и особенно практика явно переоце-
нивает значение высокого эмоционального 
интеллекта в успешности и результативности 
деятельности, особенно если выводы об этом 
делаются без учета данных о тех способностях, 
которые напрямую относятся к выполнению 
этого вида деятельности и обучения ему. Кроме 
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того, современные программы развития  
эмоционального и социального интеллекта,  
особенно для школьников, не в полной мере  
учитывают особенности генеза этих двух фено-
менов, а также их жизненное предназначение в 
структуре психики человека.
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